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องค์การและวางแผนการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล เพื่อให้องค์การเป็นองค์การแห่งการเรียนรู้ 
พนักงานมีความผูกพนัต่องานและสามารถสร้างสรรค์นวตักรรมให้กับองค์การและเป็นกรณีศึกษา
ใหก้บักลุ่มธุรกิจอ่ืน ๆ ต่อไป 
 

ธนชัพร กลัยา 
 
 
 
  



ค 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
FACTORS INFLUENCING CONSUMER DECISIONS TO PURCHASE COLLAGEN DIETARY 
SUPPLEMENTS IN 7-11 CONVENIENCE STORES WITHIN THE GREATER BANGKOK AREA 
 
ธนชัพร กลัยา 6450357 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์: ผูช่้วยศาสตราจารย์ธนพล วีรสา, Ph.D., ตรียุทธ พรหมศิริ, 
Ph.D., สาวิตรี สันติพิริยพร, Ph.D. 
 

บทคัดย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ คือ 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม และการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 
ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) Independent Sample T-Test และการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  มีการเปรียบเทียบรายคู่ดว้ย LSD และ Multiple Regression Analysis  

ผลการวิจยั พบว่า พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 พบว่า   แหล่งขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูล คือ 
อินเทอร์เน็ต/ เว็บไซต์ / ส่ือสังคมออนไลน์ (Facebook, Instagram, YouTube) ใช้เวลาคิดทบทวนและตดัสินใจซ้ือ คือ น้อยกว่า 10 นาที ส่ิงที่มีอิทธิพล คือ การ
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางต่าง  ๆเสียงบประมาณในการซ้ือ คือ 100-500 บาท มีความถี่ คือ สัปดาห์ละคร้ัง และมีเหตุผลที่ส าคญัที่สุดในการซ้ือ 
คือ ส่งเสริมสุขภาพผิว ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากที่สุด การตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า โดยภาพรวม อยูใ่น
ระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ คือ เพศ อาย ุอาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่รายไดท้ี่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงาน
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ระดบั 0.05 แต่ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 51.70  ส่วน
ที่เหลือที่ร้อยละ 48.30  เกิดจากอิทธิพลจากปัจจยัอื่นๆ 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญ 
โรคระบาด Covid-19 ในปีท่ีผ่านมา ท าให้ผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้นกว่าเดิม 

หน่ึงในนั้นคือการรับประทานอาหารเสริม ซ่ึงองค์กรอาหารและยาของสหรัฐอเมริกา (FDA) ให้
ความหมายไวว้า่ “เป็นอาหารท่ีนอกเหนือจากอาหารท่ีรับประทานตามปกติ ไม่ไดมี้สรรพคุณเป็นยา 
อาหารเสริมบางชนิดมีฤทธ์ิขดัขวางประสิทธิภาพของยารักษาโรค เพราะฉะนั้น จึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์
ควรปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญก่อนรับประทาน” โดยข้อมูลจาก Statista ระบุว่า ตลาดอาหารเสริมใน
สหรัฐอเมริกาปี พ.ศ. 2563 มีมูลค่าสูงถึง 156.2 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐและจะเพิ่มขึ้นสูงถึง 230.7 
พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐก่อนปี พ.ศ. 2570  

ในขณะท่ีประเทศไทยตลาดวิตามินและอาหารเสริมปี 2020 มีมูลค่า 25,269 ลา้นบาท 
เติบโตเฉล่ีย 8% ต่อปี โดยตลาดท่ีกินส่วนแบ่งมากท่ีสุดคือ ตลาดคอลลาเจน เพราะคอลลาเจนเด่นใน
เร่ืองการดูแลผิวพรรณ ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มความยืดหยุ่นและความชุ่มช้ืนแก่ผิว ส่งผลให้ผิวดูขาว
กระจ่างใส เต่งตึง และดูเป็นคนท่ีมีผิวสุขภาพดี เม่ือผิวอ่ิมน ้ าก็ท าให้ผิวนุ่มล่ืนและช่วยลดร้ิวรอยได้
อีกด้วย ซ่ึงสอดคลอ้งกับขอ้มูลจาก Allied Market Research เผยตลาดอาหารเสริมคอลลาเจนของ
ตลาดโลกมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี  6.9 % และคาดการณ์ว่า มูลค่าสูงถึง  3,017.6 ลา้นดอลลาร์
สหรัฐในปี 2027 
 

 
ภาพท่ี 1.1 The global collagen supplement market 
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ผลการวิเคราะห์จาก Grand View Research ท่ีระบุวา่แมว้า่ 15% ของคอลลาเจนทั้งหมด
จะถูกน าไปใชใ้นดา้นความงาม แต่จริง ๆ แลว้คอลลาเจนยงัช่วยเร่ืองสุขภาพของระบบไขขอ้ต่าง ๆ 
ในร่างกายอีกดว้ย ส่งผลให้อุตสาหกรรมคอลลาเจนเติบโตอย่างต่อเน่ือง และสถิติการเสิร์ชหาคาวา่ 
“Collagen” ใน Google จะพบวา่ ตั้งแต่ปี พ.ศ.2017 เป็นตน้มา มียอดการเสิร์ชเพิ่มสูงขึ้นถึง 212% ซ่ึง
ตอกย  ้าวา่ คอลลาเจน ยงัคงเป็นตลาดท่ีทรงอิทธิพลอยา่งมากในอุตสาหกรรมสุขภาพและความงาม 

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนไม่ใช่เร่ืองใหม่ แต่ในยุคน้ีผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนมีตวัเลือกมากมาย หลากหลายแบรนด์ออกมาวางจ าหน่าย ถึงแมจ้ะมีการเติบโตสูงแต่แบ
รนด์ท่ีไร้คุณภาพทยอยหายไปจากตลาด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความสนใจคอลลาเจนเปล่ียนแปลงไป 
ไม่ไดเ้ลือกใชผ้ลิตภณัฑต์าม ดารา หรือ อินฟลูเอนเซอร์ เท่านั้น หลายคนก็ไม่อยากเสียเงินซ้ืออาหาร
เสริมคอลลาเจนในปริมาณขนาดใหญ่ เพราะหากทานแล้วไม่เห็นผลก็จะท าให้ส้ินเปลืองโดยใช่เหตุ 
ดงันั้นคอลลาเจนขนาดพกพาท่ีเนน้การทานต่อคร้ัง ซ่ึงจะมีขายท่ี “เซเว่นอีเลฟเว่น (7-Eleven)” ร้าน
สะดวกซ้ือท่ีขายทุกอย่าง เปิดตลอด 24 ชัว่โมง และมีสาขามากท่ีสุดทัว่โลก ย่อมเป็นสถานท่ีท่ีตอบ
โจร์ทใหก้บัผูบ้ริโภค 

ท่ามกลางการแข่งขนัสูง การใส่ใจเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัใน
การด าเนินธุรกิจและผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และกระตุน้
ยอดขายใหก้บัผูป้ระกอบการ ผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยหวงัผลการศึกษาเพื่อการพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนให้มี
ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถ
วางแผนกลยทุธ์ในการพฒันาธุรกิจไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 

เซเวน่ อีเลฟเวน่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 

เซเว่น อีเลฟเว่น ท่ีแตกต่างกันของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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1.3 สมมติฐานการวิจัย 
1. ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ แตกต่างกนั  
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 
1.4.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา  
ท าการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับ

ปัจจยัประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคอลลาเจน ในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยก าหนดเป็นตวัแปรในการศึกษา ดงัน้ี 

ตัวแปรต้น คือ  
1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงานบริการ ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 
เซเวน่ อีเลฟเวน่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร 
เก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถามในผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผ่าน Google form ก าหนดขนานกลุ่มตวัอย่างผูว้ิจยัใช้วิธีการค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่
ทราบจ านวนประชากรโดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้งถึงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) 
ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณ 384 คน จึงประมาณเท่ากบั 400 คน 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
1. ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครเพื่อน ามาพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
2. ทราบถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

คอลลาเจนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ได้สอดคลอ้งกับ
กลุ่มเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง  

3. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้สามารถน าไป
ประกอบการตดัสินใจในการวางแผนกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 
 
 

1.6 นยิามศัพท์เฉพาะ 
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน หมายถึง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีประกอบด้วย

คอลลาเจนซ่ึงเป็นโปรตีนท่ีพบได้ตามธรรมชาติในร่างกายของมนุษย์ คอลลาเจนเป็นโปรตีน
โครงสร้างหลกัในผิวหนัง กระดูก เส้นเอ็น  และเน้ือเยื่อเก่ียวพนัอ่ืนๆ ให้ความแข็งแรงและความ
ยืดหยุ่น และช่วยรักษาโครงสร้างและความสมบูรณ์ของเน้ือเยื่อ อาหารเสริมคอลลาเจนมกัมาจาก
สัตว ์เช่น คอลลาเจนจากสัตว ์(ววั) หรือคอลลาเจนจากทะเล (ปลา) และมีจ าหน่ายในรูปแบบต่างๆ 
รวมถึงยาเม็ด ผง และของเหลว ผูป้ระกอบการออกวางขายในตลาดเพื่อเป็นผลิตภณัฑใ์นการบ ารุง
สุขภาพและรูปลกัษณ์ของผิวหนงั ผม เลบ็ และขอ้ต่อ 

ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น หมายถึง ร้านคา้ท่ีให้บริการลูกคา้ท่ีต้องการความ 
สะดวก รวดเร็ว โดยมีจุดเด่นในเร่ืองท าเลท่ีตั้ง มกัจะตั้งในท าเลท่ีมีจ านวนผูเ้ดินทางไปมา ตามป้าย
จอดรถโดยสาร ตลาด หรือภายในป้ัมน ้ ามัน โดยจะเปิดให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง แต่ความ
หลากหลายของสินคา้ หรือขนาดของสินคา้ จะไม่เท่ากบัร้านซุปเปอร์มาร์เก็ต  มีการจ าหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนัและมีการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน 
เช่น ชาเม่คอลลาเจนพลสั (CHAME'), คอลลาพีน ซี คอลลาเจน (Fresh Doze Press & Shake), คอลลิ
จิ คอลลาเจน (Amado Colligi Collagen), บร๊ิงค ์คอลลาเจน (Blink Collagen) เป็นตน้  

พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กิจกรรมและกระบวนตัดสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะได้มาซ่ึง
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ รสชาติ ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ความถ่ีต่อเดือน ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ัง และ สถานท่ีท่ีซ้ือ 
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การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ จากปัจจยัต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ
เลือกซ้ือตามขอ้มูลท่ีมีอยูใ่นขณะนั้น 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 7Ps)  คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการ
ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสถานประกอบการน าเสนอต่อผูใ้ช้บริการ
เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ โดยเป็นส่ิงท่ีมีเอกลกัษณ์ มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั อาจจะเป็นการมอบความ
สะดวกสบายแก่ผูใ้ชบ้ริการ รวมถึงการปรับตวัเพื่อให้ส่ิงท่ีจะน าเสนอสามารถรองรับความตอ้งการ
ไดต้ามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง อตัราของค่าสินคา้และบริการของธุรกิจโรงแรมท่ีพกั ท่ี
ก าหนดขึ้นอยา่งชดัเจนตามคุณภาพของสินคา้และบริการ ซ่ึงอาจเปรียบเทียบไดจ้ากคู่แข่งขนั รวมถึง
การก าหนดราคายงัสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามความเหมาะสมของสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การกระจายสินคา้และบริการให้ไปถึงยงั
มือผูใ้ช้บริการไดง้่ายขึ้น ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นผ่านตวักลาง ผ่านช่องทางออนไลน์ 
หรือผา่นหนา้สถานประกอบการโดยตรง 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อจูงใจให้
ผู ้ใช้บริการเกิดทัศนคติท่ีดีและเกิดพฤติกรรมต้องการซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นการจัดกิจกรรมเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์ให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น รวมถึงการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสนใจท่ีจะใชบ้ริการในช่วงสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลง 

5. ด้านพนักงานบริการ (People) หมายถึง ผูใ้ห้บริการในธุรกิจโรงแรมท่ีพักท่ีมี
บุคลิกภาพดี มีความรู้ มีความสะอาด สุภาพเรียบร้อย และมีมารยาท ไดรั้บการอบรมการให้บริการ
รวมถึงการติดต่อส่ือสารท่ีดีและมีความสามารถในการส่ือสารทางดา้นภาษา  

6. ด้านขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่างๆ ของการ
ให้บริการตั้งแต่การเสนอการบริการจนจบส้ินการให้บริการ โดยท่ีขั้นตอนต่างๆ นั้นจะตอ้งมีความ
ทนัสมยั ค านึงถึงความสะดวกสบาย และความปลอดภยัของผูใ้ชบ้ริการเป็นส าคญั 

7 .  ด้ านลักษณะทางก ายภาพ  ( Physical Evidence and Presentation)  หมาย ถึ ง 
ส่วนประกอบของสถานประกอบการท่ีผูใ้ชบ้ริการสามารถรับรู้ได ้เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจ 
ไม่ว่าจะเป็นบรรยากาศภายในโรงแรมท่ีพกั การรักษาความสะอาด การรักษาความปลอดภยั และมี
ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน 
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1.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
5. ดา้นพนกังานบริการ   
6. ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

 

ปัจจัยประชากรศาสตร์  
1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. อาชีพ  
4. รายได ้ 

 การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจน ในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคอลลาเจนท่ีจ าหน่ายภายในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไดสื้บคน้แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ 
2. แนวคิดเก่ียวกบัอาหารผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน 

2.1 ความหมายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน 
2.2 อาหารเสริมคอลลาเจนภายในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ 

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
3.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ 
3.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อเีลฟเว่น 
ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ถือก าเนิดขึ้นท่ีประเทศไทยเม่ือปี 2532 โดยสาขาแรก

ตั้งอยู่ท่ี ซอยพฒัพงษ์ โดยผูไ้ด้รับสิทธิในการใช้เคร่ืองหมายการค้าคือ บริษทั ซีพี ออลล์ จ ากัด 
(มหาชน) ซ่ึงเป็นสิทธิในการใชแ้บรนด ์เซเวน่ อีเลฟเวน่ ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกประเภทร้านคา้สะดวก
ซ้ือ ซ่ึงท าการจดัจ าหน่ายสินค้าเคร่ืองใช้ทั่วไปในชีวิตประจ าวนั อาหารพร้อมรับประทาน และ
เคร่ืองด่ืมมากมาย ท าการเปิดใชบ้ริการตลอด 24 ชัว่โมง โดยท่ีไม่มีวนัหยดุ อีกทั้งยงัเป็นร้านสะดวก
ซ้ือท่ีมีสาขาทัว่โลกมากท่ีสุด 

ณ ส้ินปี 2565 บริษทัมีร้านเซเว่นอีเลฟเว่นทัว่ประเทศไทยรวม 13,660 สาขา แบ่งเป็น
ร้านในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 5,874 สาขา (ร้อยละ 43) เป็นร้าน ในต่างจงัหวดั 7,786 สาขา 
(ร้อยละ 57) โดยมีสัดส่วนร้านสาขาทั้ง 3 ประเภท คือ ร้านสาขาบริษทั, ร้านสาขาประเภทร่วมลงทุน 



8 
 

(Store Business Partner) และร้านสาขาท่ีได้รับสิทธิช่วงอาณาเขต (Sub Area) คิดเป็นสัดส่วน 
46:48:7 มีลูกคา้ใชบ้ริการเฉล่ียวนัละ 11.02 ลา้นราย แต่เฉล่ียนรายสาขาอยู่ท่ี 928 คนต่อวนัต่อสาขา 
และยอดใชจ่้ายอยูร่ะดบั 82-84 บาท/บิล 

ภาพรวมรายได้ของ 7-Eleven ในช่วงไตรมาส 3 ปี 2565 อยู่ท่ี 97 ,186 ลา้นบาท โต 
28.7% และมีก าไรสุทธิ 3,109 ลา้นบาท เติบโต 81.7% ส่วน 9 เดือน มีรายไดร้วม 281 ,997 ลา้นบาท 
เติบโต 19.2% และก าไรสุทธิ 10,266 ลา้นบาท เติบโต 37.3% 

 
ภาพท่ี 2.1 ร้านสะดวกซ้ือเซเวน่ อีเวลฟเวน่ (7-Eleven) 

  
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัอาหารผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน 
2.2.1 ความหมายผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน 

 คอลลาเจน (Collagen) เป็นโปรตีนในกลุ่มโปรตีนเส้นใย (fibrous protein) จากสัตวท่ี์
พบในเน้ือเยือ่เก่ียวพนั (connective tissue) เป็นส่วนประกอบหลกัในโครงสร้างของสัตวเ์ล้ียงลูกดว้ย
นม เช่น เส้นเอ็น กระดูก ผิวหนัง ระบบท่อล าเลียงในสัตว์ รวมถึงแผ่นเน้ือเยื่อเก่ียวพนัท่ีอยู่รอบ
กลา้มเน้ือ มีลกัษณะเหนียวแต่ยืดไม่ได ้มีแรงตา้นแรงดึงสูงมาก ท าให้กลา้มเน้ือเหนียว เป็นเส้นใย
โปรตีนท่ีท าหน้าท่ีคลา้ยกาวเกาะยึดส่วนต่างๆ ในร่างกาย เป็นองค์ประกอบหลกัของผิวหนัง ขน 
เส้นผม กระดูกอ่อน ขอ้ต่อ หลอดเลือด กลา้มเน้ือ รวมถึงเน้ือเยื่อส่วนต่างๆ ทัว่ร่างกาย ซ่ึงร่างกาย
มนุษยท์ุกคนสามารถสร้างขึ้นเองไดต้ามธรรมชาติ ปกติคอลลาเจนท่ีร่างกายไดรั้บมกัมาจากการทาน 
โปรตีนจากเน้ือสัตว ์ปลา พืช หรือผลิตภณัฑ์จากนมเขา้ไปย่อยสลายจนแตกตวัและก่อตวัขึ้นใหม่ 



9 
 

กลายเป็นเส้นใยโปรตีนหรือคอลลาเจน ซ่ึงท าหนา้ท่ีเพิ่มความแข็งแรงและเพิ่มความยืดหยุ่นให้แก่
อวยัวะต่างๆ ภายในร่างกาย คอยช่วยให้ผิวหนงัมีความชุ่มช้ืน ยืดหยุ่น คงความกระชบั เต่งตึง เรียบ
เนียน และช่วยปกป้องความแข็งแรงให้กบักระดูกอ่อน โดยร่างกายจะสามารถผลิตคอลลาเจนได้
มากในขณะท่ีเรามีอายนุอ้ย และจะลดปริมาณการผลิตคอลลาเจนลงเม่ืออายมุากขึ้น โดยเฉพาะคนท่ี
มีอายมุากกวา่ 30 ปี ขึ้นไปพบวา่การสังเคราะห์คอลลาเจนจะลดลงหรือในผูท่ี้มีปัจจยับางอยา่งท าให้
คอลลาเจนเส่ือมสภาพหรือถูกท าลายไดง้่าย 
 

อายุกบัการเส่ือมของคอลลาเจน 

• เม่ืออายุ 30-39 ปี ผิวจะเร่ิมมีรอยย่นบางๆ ทอดยาวบริเวณหนา้ผากมีร้ิวรอยเลก็ๆ ใต้
ขอบตาล่างและหางตาจะเห็นชดัเวลายิม้และมีรอยย่นตรงระหว่างคิ้ว ซ่ึงจะเห็นชดัเวลาหนา้น่ิว มีร้ิว
รอยบางๆ ท่ีร่องแกม้จากจมูกจนถึงเหนือริมฝีปากอาจเกิดไฝ กระ ฝ้าทั้งแบบลึกและต้ืน ขนาดของรู
ขมุขนจะเห็นชดัขึ้น 

• อายุ 40-49 ปี รอยย่นบริเวณหน้าผาก ระหว่างคิ้ว ใตข้อบตาล่างและหางตา เห็น
ชดัเจนมากขึ้น รอยย่นขา้งแกม้และร่องแกม้ลึกทอดยาวไปจนจดมุมปาก มีฝ้าชนิดลึกมากขึ้นสภาพ
ผิวเร่ิมแห้งมีรูขมุขนใหญ่และเร่ิมจะเป็นสิวอีกคร้ัง มีต่ิงเน้ือขึ้นกระจดักระจายเป็นตุ่มเลก็ๆ สีน ้าตาล
ภาวะน้ีเรียกวา่วยัเร่ิมตกกระ 

• อายุ 50-64 ปี ผิวจะมีสภาพเหมือนกับวยั 40-49 ปี แต่จะมีรอยย่นตามร่องแก้มลึก
ทอดยาวไปจนถึงบริเวณใตมุ้มปากมีฝ้าเกิดขึ้นและต่ิงเน้ือมีขนาดใหญ่ขึ้น เพราะคอลลาเจนจะเร่ิม
เส่ือมลงอยา่งมาก 

• อายุ 65 ปี ขึน้ไป ผิวหนงัหยาบกร้าน มีร้ิวรอยทัว่หนา้ริมฝีปากบา้งมีรอยยน่เหนือริม
ฝีปากส่วนการเปลี่ยนแปลงอ่ืนๆ คลา้ยกบัวยั 50-64 ปี  

ดังนั้น จึงถือว่าเป็นเร่ืองของธรรมชาติท่ีต้องเกิดขึ้นกับทุกคนโดยท่ีเราไม่สามารถ
หยุดย ั้งไดแ้ต่เราสามารถช่วยชะลอความเส่ือมของผิวพรรณและรักษาผิวไวใ้ห้ดูดีให้นานท่ีสุดได้
เช่นเดียวกนัโดยการใชส้ารสกดัโปรตีนคอลลาเจนเพื่อทดแทนคอลลาเจนท่ีสูญเสียไป 

 
กลุ่มผู้บริโภคท่ีน่าสนใจ และ กลุ่มผลติภัณฑ์คอลลาเจนท่ีจะช่วยตอบโจทย์ 

• กลุ่มผู้หญิง ท่ีใส่ใจความงามและ ต้องการบ ารุงสุขภาพโดยรวม กลุ่มคลอลาเจนท่ี
ช่วยลดร้ิวรอยและช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นของผิวหนงั เพื่อสุขภาพท่ีดีของผิว เส้นผมและเล็บ รวมทั้ง
ขอ้ต่อ มีส่วนช่วยในกระบวนการสร้างคอลลาเจน 
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• กลุ่มผู้ท่ีมีปัญหาข้อเข่า คอลลาเจนท่ีเนน้เสริมสร้างกรดอะมิโนท่ีจ าเป็น เพื่อเติมเต็ม
คอลลาเจนท่ีมีอยู่ในร่างกาย (ให้เพียงพอกบัความตอ้งการของร่างกาย) ฟ้ืนฟูผิวจากภายใน ช่วยลด 
เลือนร้ิวรอยแห่งวยัช่วยเร่ืองกระดูกและขอ้ต่อ 

• กลุ่มผู้รักสุขภาพหรือผู้ท่ีช่ืนชอบการออกก าลังกาย ท่ีต้องการการบ ารุงกระดูก ข้อ
เข่า หรือเสริมกล้ามเน้ือ คอลลาเจนท่ีเหมาะส าหรับผูท่ี้ตอ้งใชข้อ้ในการเคล่ือนไหว หรือ ออกแรงใน
ชีวิตประจ าวนั เช่น ผูท่ี้ออกก าลงักาย นักกีฬา ช่วยบ ารุง กระดูกให้แข็งแรง ช่วยเสริมสร้างมวล
กระดูก ซ่อมแซมเน้ือเยือ่ เพื่อเพิ่มความยดืหยุน่, ช่วยเพิ่มการหมุนเวียน , ช่วยสมานบาดแผล 

 
การทานอาหารเสริมคอลลาเจนนั้นส าคัญอย่างไร 
จะเห็นไดว้่าคอลลาเจนมีบทบาทส าคญัในการเป็นสารตั้งตน้ของส่วนต่างๆในร่างกาย

ของเรา โดยทัว่ไป แลว้ร่างกายสามารถสร้างคอลลาเจนขึ้นเองได ้แต่เม่ือเราอายุมากขึ้น อตัราการ
สังเคราะห์คอลลาเจนของเรากลับลดลง การมองหาตัวช่วยเสริมปริมาณคอลลาเจนจึงเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยให้ผิวพรรณของเราเต่งตึงไม่เห่ียวย่น รวมถึงลดการเส่ือมของไขขอ้เม่ือเรา
อายมุากขึ้น  โดยปริมาณคอลลาเจนท่ีควรรับประทานในแต่ละวนัเหมาะส าหรับคนท่ีไม่เคยมีประวติั
การแพอ้าหารทะเล หรือไม่เคยแพส้ารสกดัจากปลามาก่อน โดยส านกังานคณะกรรมการอาหาร และ
ยาของประเทศไทย ได้ประกาศออกมาว่าไม่ควรรับประทานคอลลาเจนเกิน 10 กรัมต่อวนั แต่
ส าหรับการรับประทานในชีวิตปกติประจ าวนัแลว้ การบริโภคคอลลาเจนเพียง 2.5-5 กรัมต่อวนั ก็ถือ
ว่าเพียงพอแลว้ส าหรับการดูดซึมเข้าสู่ร่างกาย เพื่อเสริมสร้างผิวพรรณท่ีสวยงามและร่างกายท่ี
แขง็แรง โดยไม่เป็นอนัตรายใดๆ ต่อร่างกาย 

 
2.2.2 ผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนภายในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อเีลฟเว่น 
รูปแบบผลิตภณัฑค์อลลาเจนท่ีไดรั้บความยอดนิยม 
1. รูปแบบ powder (ผงชงด่ืม) 
2. รูปแบบเคร่ืองด่ืม 
3. รูปแบบเม็ด แคปซูล 
4. Jelly หรือ Gummy ช่วยความสะดวกในการรับประทาน 
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ตารางท่ี 2.1 ตวัอยา่งคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือเซเวน่ อีเวลฟเวน่ทั้งแบบผง แบบน ้า และแคปซูล  
สินค้า รูปภาพ รายละเอียด 

1 Scotch 
คอลลาเจนในเซเว่น สก๊อต คอลลาเจน-โอร่า 

 

คอลลาเจนพร้อมด่ืมผสมผลไม้
รวม ด่ืมง่ายไดทุ้กท่ีและไม่มี
น ้าตาล 

2 Vitamate 
คอลลาเจนในเซเว่น คอลลาเจน ไฮโดรไลซ์ ผสม
วิตามินซี 

 

เสริมความแขง็แรงของกลา้มเน้ือ 
พร้อมบ ารุงผิวพรรณใหเ้ปล่งปลัง่ 

3 Hi-Balanz 
คอลลาเจนในเซเว่น ยซุู เฟลเวอร์ คอลลาเจน 
10,000 มก. 

 

หอมกล่ินส้มยซุู เขม้ขน้กว่า ดูด
ซึมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
มากกว่า 

4 Blink 
คอลลาเจนในเซเว่น บร๊ิงค ์คอลลาเจน 4000 มก. 

 

กูผ้ิวโทรมแบบรายวนั รสชาติ
หอมหวานทานง่าย และไม่มีกล่ิน
คาว 

5 Donutt 
คอลลาเจนในเซเว่น คอลลาเจน 10000 มก. อินูลิน
มิกเบอร์ร่ี 

 

ครบเคร่ืองเร่ืองความงามในกล่อง
เดียว ดว้ยสารสกดัเกรดพรีเมียม 

6 Seoulpure 
คอลลาเจนในเซเว่น เพียว คอลลาเจน เปปไทด ์

 

สวยใสตามแบบฉบบัของสาว
เกาหลี ช่วยให้ผิวสุขภาพดีกว่าท่ี
เคย 

7 EZTA 
คอลลาเจนในเซเว่น คอลลาเจน เซราไมด ์

 

มากกว่าผิวเนียนใส ไร้จุดด่างด า 
คือเสริมสร้างเกราะป้องกนัชั้นผิว 

8 Swiss Energy 
คอลลาเจนในเซเว่น Swiss Energy Hydrolyzed Collagen 

 

ลดเลือนร้ิวรอยก่อนวยั กระชบัรู
ขมุขน และเพ่ิมความยืดหยุน่ให้
ผิว 

9 S.O.M 
คอลลาเจนในเซเว่น มลัติพลสั คอลลาเจน 

 

คดัสรรวตัถุดิบจากแหล่ง
ธรรมชาติ ผสมผสานกนัเพื่อ
ผลลพัธ์สูงสุด 

10 Meiji 
คอลลาเจนในเซเว่น Meiji อะมิโน คอลลาเจน 

 

บ ารุงจากภายในให้ผิวสดใสอ่อน
กว่าวยั ใชแ้ค่ชอ้นเดียวก็เพียงพอ 
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2.3 แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
2.3.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึง

ผูบ้ริโภคท าการคน้หาขอ้มูล การซ้ือ การใช ้การประเมินผลผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์
เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าวไวว้่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
ของผูบ้ริโภค ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย  

1. ผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร (What) สินคา้อะไรท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ อะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
คน้หา มีการรับรู้อย่างไร มีประโยชน์อะไรของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งคื อ กล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

2.  ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือใด (When) เพื่อทราบว่าผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ในวนั เวลา 
หรือโอกาสในการซ้ือมีเร่ืองฤดูกาลเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง คือ กลยุทธ์ดา้น การ
ส่งเสริมการตลาด เช่น จะท าการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดใหส้อดคลอ้งกบัการซ้ือ  

3. ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (Where) เพื่อค้นหาว่าผูบ้ริโภคซ้ือจากแหล่งใด ประเภท 
ร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ เช่น ร้านโชวห่์วย ร้านสะดวกซ้ือ ร้าน สรรพสินคา้ และศูนยก์ารคา้ เป็นตน้ กลยทุธ์ 
ท่ีเก่ียวขอ้งคือ กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่ายผา่นคนกลางต่างๆ  

4. ใครคือผูท่ี้จะซ้ือ (Who) เพื่อคน้หาว่าผูซ้ื้อมีลกัษณะทางประชากร เช่น อายุ รายได ้
เพศ การศึกษา และอาชีพ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งคือกลยุทธ์การตลาด (4P’s) ท่ีตอบสนองความ ตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมาย  

5. ใครคือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Whom) ใครคือผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ ซ้ือ 
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้กลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งคือกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด โดย
ใชก้ลุ่มอิทธิพล  

6. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) อะไรคือแรงจูงใจต่อการซ้ือ และตอบสนองความ 
ตอ้งการในดา้นใดบา้ง กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งคือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เช่น ตอ้งท าการโฆษณา
ถึง แรงจูงใจในการซ้ือของลูกคา้  

7. การตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How) ผูบ้ริโภคมีปริมาณการซ้ือ ความถ่ีของการซ้ือ วิธีการ
ช าระเงิน การเจรจาต่อรองและเดินทางไปซ้ืออย่างไร กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งคือกลยุทธ์การส่งเสริม 
การตลาด 
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2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
วะสา ปฏิสัมภิทาวงศ์ (2562) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการใน

การเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจใน
ทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและ
ขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงกระบวนการพิจารณาความตอ้งการซ้ือ เป็นปัจจยัภายในตวัมนุษยแ์ละสามารถน ามาใช้ท านาย
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเร่ืองความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑด์งัน้ี  

1. การรับรู้ปัญหา (problem recognition) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าจะมีส่วนจูงใจท าให้
เกิดการรับรู้ปัญหา ซ่ึงจะเกิดขึ้นเม่ือบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์ท่ีไม่สมดุลระหว่างสภาวะท่ีเป็น จริง 
(actual state) กบัสภาวะท่ีปรารถนา (desired state) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะให้บรรลุ
สภาวะท่ีปรารถนาจะเป็นผลท าให้เกิด ความตอ้งการ ซ่ึงความตอ้งการน้ีเองท่ีเป็นรากเหงา้หรือตน้
ตอแห่งพฤติกรรมของมนุษยท์ั้ง มวล โดยหากปราศจากความตอ้งการแลว้พฤติกรรมใดๆ ก็จะไม่
เกิดขึ้น การรับรู้ปัญหาของผูบ้ริโภคมาจากการท่ีพบว่าผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีพิจารณา ว่าจะซ้ืออาจ
สามารถแก้ปัญหาความ-ขาดแคลน หรือความปรารถนาของตนท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง 
(unfulfilled desire) เช่น เม่ือผูห้ญิงวยัท างานคนหน่ึงพบว่าเพื่อนผูห้ญิงในท่ีท างานมีการแต่งกายดูดี 
เป็นท่ีช่ืนชมของคนอ่ืน ๆ ในขณะท่ีตนเคยถูกต าหนิในเร่ืองน้ี จึงเกิดความตอ้งการหาความรู้เร่ืองการ
แต่งกายจากนิตยสารสตรีท่ีมีการแนะน าใน เร่ืองน้ีมาช่วยในการหาแนวทางการแต่งกายให้กบัตน
บา้ง 

2. การแสวงหาขอ้มูล (information search) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ปัญหาแลว้ก็จะเร่ิม
แสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการท่ีซ้ือนั้น โดยเบ้ืองตน้จะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลใน
ตัวผู ้บริโภคเองก่อน ( internal search)  ซ่ึงมาจากความรู้ท่ี เ กิดจากความทรงจ า ท่ีสั่ งสมจาก
ประสบการณ์ท่ีผ่านมา เช่น ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีซ้ือซ ้ า ๆ บ่อย ๆ ซ่ึงสามารถน ามาประกอบการ
ตดัสินใจได้ แต่หากพบว่าความรู้และประสบการณ์ท่ีผ่านมาไม่เพียงพอก็จะแสวงหาข้อมูลจาก 
แหล่งภายนอกเพิ่ม (external search) โดยจะเกิดเม่ือการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอาจมีความเส่ียงต่อ
ความผิดพลาดสูง และค่าใชจ่้ายในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจต ่า แหล่งขอ้มูล
ภายนอกอาจหามาได้จากหลายแหล่ง เช่น จากแหล่งบุคคลโดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ 
เพื่อนฝูง เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมงาน จากแหล่งโฆษณาซ่ึงไดจ้ากการโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ พนกังาน
ขาย ผูจ้  าหน่าย บรรจุภณัฑ ์และการจดัแสดงสินคา้ต่าง ๆ นอกจากนั้นยงัมาจากแหล่งสาธารณะซ่ึงก็
คือหน่วยงานองคก์รต่างๆ ท่ีท าหนา้ท่ีส ารวจจดัเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ
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และจากแหล่งประสบการณ์โดยมาจากบุคคลท่ีมีประสบการณ์ดา้นการจดัด าเนินการตรวจสอบและ
การใชสิ้นคา้และบริการนั้นโดยตรง 

3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) ผูบ้ริโภคจะใช้ข้อมูลพิจารณา
หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในเร่ืองของคุณภาพ ราคา ตรายี่ห้อ ผลิตภณัฑ ์การตลาดตอ้งสร้างจุดเด่นให้แก่
ผลิตภณัฑเ์พื่อใหมี้โอกาสไดรั้บทางเลือกเพื่อใชใ้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

4. การซ้ือ (purchase) หลงัจากประเมินทางเลือกอย่างดีท่ีสุดแลว้ผูบ้ริโภคตัดสินใจ
เลือกทางใดทางหน่ึง เช่น การสร้างให้สินคา้แตกต่างจากคู่แข่งขนั โดยน าแรงจูงใจมาใช ้เช่นสร้าง
ความภูมิใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท าใหมี้เอกลกัษณ์เฉพาะ รสนิยม หรือใชส่ิ้งเร้าโดยการลด แลก 
แจก แถม เป็นตน้เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (post-purchase behavior) หลงัจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
แลว้ความรู้สึกท่ีไดรั้บหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดใ้ชสิ้นคา้ เส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือแลว้ ถา้ตรงกบัความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคก็มักเกิดความพึงพอใจ มีทัศนคติท่ีดี มีการซ้ือซ ้ า บอกต่อแบบปากต่อปากในทาง
ตรงกนัขา้มหากผูบ้ริโภครับผลต่อจากความคาดหวงัเกิดความไม่พอใจหลงัการซ้ือ จะไม่ซ้ืออีก และ
มีการบอกต่อในทางลบ ทศันคติไม่ดีหรืออาจมีการร้องเรียนไดใ้นกรณีท่ีผูบ้ริโภคเกิดความไม่แน่ใจ
หลงัการซ้ือควรเสนอขอ้มูลสนับสนุน เพื่อเน้นย  ้าให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในสินคา้ ดงันั้นการ
ทราบถึงแนวคิดของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส าคญัการตลาดจะตอ้งทราบเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ยเช่นกนั 

 
Kotler, P. (2016) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 

ขั้นตอน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีการแสดงพฤติกรรมทั้ง 5 น้ีออกมาเพื่อเป็นการพิจารณษก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

1.  การรับ รู้ ถึงความต้องการ (need arousal)  หรือการรับ รู้ ถึง ปัญหา (problem 
recognition) หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจาก
ส่ิงกระตุน้กระตุน้ เช่นความหิว อว้น ฯลฯ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หา ขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

2. การคน้หาขอ้มูล (information search) ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑอ์นัเน่ืองมาก
จาก การกระตุน้ต่างๆ แลว้ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลในตวัผลิตภณัฑน์ั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเก่ียวกับแหล่งข้อมูลท่ีผูบ้ริโภคจะเข้าไปแสวงหา ซ่ึง
ประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ  

2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ฯลฯ 
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2.2 แหล่งการค้า (commercial sources) ได้แก่ ส่ือการโฆษณา ตัวแทน
การคา้ การจดัแสดงสินคา้ฯลฯ 

2.3 แหล่งชุมชน (public sources) ได้แก่ส่ือมวลชน องค์การคุ ้มครอง
ผูบ้ริโภค ฯลฯ 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) 
2.5 แหล่งทดลอง (experimental sources) ได้แก่ หน่วยงานท่ีส ารวจ

คุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑฯ์ลฯ  

3. การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) ผู ้บริโภคจะน าข้อมูลท่ีได้
รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์หลกัเกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณา  

3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ผู ้บริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ์ว่ามี
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อ ส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

3.2 การให้น ้ าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์และจดัล าดบั
ความส าคญั ส าหรับคุณสมบติัต่าง ๆ 

3.3 ความเช่ือถือเก่ียวกบัตรา เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบั 
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3.4 เปรียบเทียบระหวา่งผลิตภณัฑต์่างๆ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล
เร่ิมต้นด้วย การก าหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีเขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึง 
หลงัจากมีการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยใหบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ ์
ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดขึ้นหลงัจากประเมินทางเลือก (evaluation of 
alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) 
ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 ประการ คือ 

4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งจะมีผลทั้งดา้นบวก และดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4.2 ปัจจัยสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ (anticipated situational factors) 
ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเน
ตน้ทุนของ ผลิตภณัฑแ์ละการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
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4.3 ปัจจัยสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (unanticipated situational 
factors) ขณะท่ีความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือ วิตกกงัวลจากรายไดน้กัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอย่างมาก
ต่อการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงไดน้กัการ
ตลาดตอ้งใชค้วาม พยายามเพื่อท าความเขา้ใจต่อการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง  

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (post purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่
พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใช้แลว้ ความรู้สึกน้ีขึ้นกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภควา่ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไปนั้นสามารถสนองตามท่ีเขาตอ้งการไดจ้ริงตามค าโฆษณา
หรือไม่และหลงัจากซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความ
พอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑห์ากเกิดความพึงพอใจก็จะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและการบอกต่อ 
หากไม่ไดรั้บความพอใจก็อาจจะหนัไปสนใจผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนแทน 

การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคต่อการซ้ือสินค้าแต่ละประเภทส่วนใหญ่นั้ นจะมี
กระบวนการตดัสินใจภายในตวัผูบ้ริโภคเองตามกระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอนก่อนมีการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ ความสัมพนัธ์ของกระบวนการดงักล่าวสามารถแสดงไดด้งัภาพท่ี 0.2 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา  Kotler, P. (2016) 
 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดก้ล่าว หากศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ ก็
จะ สามารถแยกเป็นขั้นตอนได ้ท าให้สามารถพิจารณาการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดใ้นลกัษณะ
ของ กระบวนการ เม่ือนกัการตลาดแยกขั้นตอนไดแ้ลว้ ก็จะน ามาวิเคราะห์และหากลยทุธ์ส าหรับใช้
ในแต่ ละขั้นตอน เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์มีขั้นตอนดงัน้ี  

1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หากผูบ้ริโภคพบปัญหาท่ีเกิด จาก
การใช้ผลิตภัณฑ์เดิม นักการตลาดจะกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหานั้น และเกิดความ 
ตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้น  

2. ขั้นการหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์นั้น ก็
จะท าการหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง ระดบัของการหาขอ้มูลจะขึ้นอยู่กับผลิตภณัฑ์และปัจจยัต่างๆ เช่น 

การรับรู้ถึง
ความ
ตอ้งการ 

การคน้หา
ขอ้มูล 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ความรู้สึก
ภายหลงั
การซ้ือ 
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ผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพง ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลโดยละเอียด นกัการตลาดจึงตอ้งให้ขอ้มูล แก่ผูบ้ริโภค 
โดยใชช่้องทางส่ือสารท่ีเหมาะสมแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาจาก หลายๆ 
ทางเลือก ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบจากหลายตรายีห่้อของผลิตภณัฑน์ั้นท่ีมีวางขายอยู ่ในตลาด 
จึงมีความจ าเป็นท่ีนักการตลาดตอ้งพยายามท าให้ผลิตภณัฑ์ของตนเองนั้นอยู่เหนือกว่าคู่แข่ง คน
อ่ืนๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคพิจารณาเห็นถึงคุณค่าท่ีเสนอขายแลว้ท าการเลือกซ้ือ  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision and Purchase) เม่ือมีหลายทางเลือกใหพ้ิจารณา ผูบ้ริโภค
จะตอ้งเลือกซ้ือสินค้าเพียงช้ินเดียว ท่ีเหมาะสมต่อความต้องการและข้อจ ากัดท่ีตนเองมีอยู่ การ
ตดัสินใจจึงตอ้งใชเ้วลาและอาจมีผูอ่ื้นในการร่วมตดัสินใจ ในขั้นน้ีนกัการตลาดจะตอ้งหาทางสรุป 
การขายใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตน  

5. การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์
แลว้ หากผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ ก็จะท าใหเ้กิดความ พึงพอใจ 
หรือหากภายหลงัจากการซ้ือไปแลว้เกิดปัญหา ท าให้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจ แต่หากบริษทั สามารถ
แกปั้ญหาไดก้็ช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใขไดเ้ช่นกนั นัน่คือความส าคญัของการบริการ หลงั
การขาย 

 
ภาวิณี กาญจนาภา (2554) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นกระบวนการท่ีไดม้า

ซ่ึงผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากตวักระตุน้ท่ีอาจเกิดจากภายในตวัของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความ
หิว หรือจากการกระตุน้ภายนอก เช่น การเห็นโฆษณาของผลิตภณัฑ์นั้น การกระตุน้น้ีท าให้เกิด
กระบวนการทางความคิด เม่ือผ่านการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจไม่ซ้ือก็ได้ 
โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem recognition) คือการท่ีผูบ้ริโภคสัมผสั ถึงตวักระตุน้
ทั้งจากภายในตวัของผูบ้ริโภคเองหรือจากตวักระตุน้ภายนอก ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิด ความตระหนกัรู้
ถึงความตอ้งการหรือความจ าเป็นท่ีมีอยู่ 

2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร (Information search) คือหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึง
ปัญหานั้นแลว้ ก็จะท าการเร่ิมตน้คน้หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยเร่ิมจากแหล่ง
ข่าวสารภายในตวัผูบ้ริโภคจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา หากขอ้มูลไม่เพียงพอผูบ้ริโภคจะท าการ
คน้หา 

ขอ้มูลจากภายนอก แบ่งเป็นประเภทดงัน้ี 
- แหล่งขอ้มูลข่าวสารส่วนบุคคล เช่น เพื่อน ครอบครัว เป็นตน้  
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- แหล่งขอ้มูลข่าวสารสาธารณะ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์วารสาร เป็นตน้  
- แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดครอบครอง เช่น โฆษณา พนกังานขาย ป้าย ฉลาก เป็นตน้ 
3.  การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) ภายหลังจากผู ้บริโภคเก็บ 

รวบรวมขอ้มูลข่าวสาร ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ต่ละตรายี่ห้อ 
และพิจารณาว่าตรายี่ห้อใดให้คุณค่า คุณประโยชน์ สามารถตอบสนองต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ไดดี้ท่ีสุด  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ผูบ้ริโภค 
จะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ เช่น ปริมาณในการซ้ือ วิธีการช าระเงิน ท่ีตั้ง
ร้านคา้ จดัจ าหน่าย วิธีการในการขนส่ง เป็นตน้  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลงัจากการประเมินผล ทางเลือก
ผลิตภณัฑ์ และตดัสินใจซ้ือแลว้ หากผลิตภณัฑ์เป็นไปตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะมี การ
เรียนรู้จากประสบการณ์ไปในทางบวก ซ่ึงสามารถน าไปสู่การภกัดีในตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑน์ั้น 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : ชูชยั สมิธไกร (2562) 
 

การรับรู้ถึงความตอ้ง 

(Need recognition)

การคน้หาขอ้มูล

(Search for information)

การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ

(Pre-purchase evaluation of 
alternatives)

การตดัสินใจซ้ือ

(Purchase decision)

พฤติกรรมภายหลงัการ

(Post purchase)
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ขั้นตอนที่ 1 การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะ
มีความตอ้งการหรือมีปัญหาท่ีตอ้งการแก้ไข ซ่ึงส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจมาจาก
ปัจจยัภายในร่างกาย เช่น ความหิว ความรู้สึกกระหายน ้า หรือเกิดจากปัจจยัภายนอก เช่น การกระตุน้
จากการโฆษณาสินคา้นั้นในส่ือต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าจะตอ้งมีผลิตภณัฑ์นั้น แมว้่าไม่มีความ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นก็ตาม 

ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคถูกแรงกระตุน้ให้เกิด
ความต้องการ ดังนั้ นผูบ้ริโภคจะท าการแสวงหาข้อมูลคุณลักษณะท่ีส าคัญท่ีเก่ียวกับประเภท
ผลิตภณัฑ ์ราคาสินคา้ สถานท่ีจดัจ าหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่างๆ ใหเ้พียงพอและเหมาะสมใน การ
ตดัสินใจ ประเภทของการคน้หาขอ้มูล จ าแนกได ้2 ประเภท คือ 

1. การคน้หาขอ้มูลภายใน (internal search) หมายถึง การคน้หาขอ้มูลภายในจากความ
ทรงจ าท่ีมีอยู่ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑต์่างๆ โดยเกิดจากประสบการณ์ท่ีเคยเรียนรู้มาจากการ
ซ้ือสินคา้นั้นๆ 

2. การค้นหาข้อมูลภายนอก (external search) หมายถึง การค้นหาข้อมูลจากแหล่ง
ภายนอก แบบแรกเป็นการคน้หาจากตลาด นัน่คือผูผ้ลิต ผูข้าย ส่ือมวลชนต่างๆ เวบ็ไซตท์างธุรกิจ 
และแบบท่ีสองคือการคน้หาจากสังคมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ คนในครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั โดย
ในปัจจุบันมีการแลกเปล่ียนข้อมูลและประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านส่ือสังคม (social 
media) เช่น Facebook Instagram เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ แลว้ก็จะเป็นขั้นตอนของการประเมินทางเลือกเพียงหน่ึงทางเลือกเท่านั้น โดย
พิจารณาด้านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น ตราสินค้า ช่ือเสียงบริษัท คุณภาพผลิตภัณฑ์และ
คุณสมบติัต่างๆ เพื่อน ามาประกอบการพิจารณาเป็นทางเลือกต่อไป  

ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจจากขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดรั้บ และอาจจะมีอิทธิพลอ่ืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขณะนั้นดว้ย เช่น
ทศันคติทางบวกและทางลบของบุคคลอ่ืนหรืออาจจะรวมถึงความไม่พอใจในการขายของพนกังาน 
อย่างไรก็ตามปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์คือ ตราสินค้าท่ีจะซ้ือ สถานท่ีท่ีจะซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง ระยะเวลาท่ีซ้ือ และวิธีการในการช าระเงิน 

ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase) ผูบ้ริโภคจะตดัสินว่าคุณภาพของ
สินคา้ท่ีไดรั้บว่าสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัในการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ หากผูบ้ริโภคเกิดความ
พึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะส่งผลให้เกิดการซ้ือซ ้ าและแนะน าลูกคา้รายใหม่ต่อไป เม่ือเกิดการซ้ือซ ้ า
หลายๆคร้ัง ก็อาจจะเกิดเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ (brand loyalty) แต่ถา้ลูกคา้เกิดความไม่พอใจใน
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ผลิตภณัฑ์ท าให้เกิดการเลิกซ้ือและบอกเล่าประสบการณ์ไม่ดีแก่ผูบ้ริโภครายอ่ืนจนเสียช่ือเสียง
บริษทั 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  
วิภาวี สุริโย (2548) ไดก้ล่าววา่ปัจจยัท่ีก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น ประกอบดว้ย

ปัจจยั ภายในและปัจจยัภายนอก  
ปัจจัยภายใน คือ ปัจจยัการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงให้ 

เป็นไปตามความตอ้งการของธุรกิจได ้จ าเป็นตอ้งศึกษาเพื่อคน้หาโอกาสทางการตลาดท่ีองค์การ 
สามารถในการเช้าไปด าเนินการได ้แลว้น ามาก าหนดแนวทางในการปฏิบติังานทางการตลาด ให้
เหมาะสม ดงัน้ี  

1. ปัจจัยทางการตลาดขององค์กรธุรกิจ (Company’s Marketing Factors) หมายถึง 
แผนการตลาดท่ีก าหนดโดยองค์กร เพื่อให้ยอดขาย ก าไร หรือส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นไป ตาม
เป้าหมายท่ีวางไว ้ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดนั้นคือ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม การตลาด 
(Promotion)  

2. ทรัพยากรมนุษย ์(Human Resources) เป็นปัจจัยท่ีส าคัญในองค์กร จึงต้องมี การ
เลือกบุคคลากรท่ีมีความสามารถและคุณสมบัติเหมาะสมกับต าแหน่งงานนั้น เพื่อให้บรรลุตาม 
เป้าหมายขององคก์ร ทั้งน้ีการจูงใจใหพ้นกังานปฏิบติังานใหมี้ประสิทธิภาพก็เป็นส่ิงส าคญั  

3. ทรัพยากรการเงิน (Financial Resources) ในการด าเนินการในดา้นต่างๆ ของ ธุรกิจ 
เช่น การด าเนินงานทางการตลาดจะตอ้งพิจารณาถึงเงินทุนท่ีมีอยู่ หากมีเงินทุนมากก็สามารถ จดัท า
แผนการตลาดเพื่อรองรับการขยายตวัของตลาดได ้ 

4. สถานท่ีตั้ง (Location) สถานท่ีตั้งโรงงานผลิต คลงัสินคา้ หรือศูนยก์ระจายสินคา้ 
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีกระทบต่อตน้ทุนของสินคา้ หากตั้งอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภคก็จะสามารถลดตน้ทุนใน 
การขนส่ง ประหยดัเวลา และการกระจายสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง  

ปัจจัยภายนอก คือ สภาพแวดล้อมภายนอกตัวของผูบ้ริโภค ท่ีมีผลกระทบต่อการ
ด าเนินงานทางการตลาดในดา้นต่างๆ เป็นปัจจยัท่ีไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงให้เป็นไป
ตามท่ีธุรกิจตอ้งการไดจึ้งจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีเพื่อน ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐานการ
การตัดสินใจ ในการวางแผน หรือด าเนินงานทางการตลาดให้เกิดความสอดคล้องกับการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยั เหล่าน้ี ไดแ้ก่  
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1. ประชากรศาสตร์ (Demographic Factors) เป็นการศึกษาถึงประชากร และ เก็บ
รวบรวมขอ้มูลเป็นสถิติเก่ียวกบั ความหนาแน่น เพศ อายุ เช้ือชาติ อาชีพ การศึกษา รายได ้เป็นตน้ 
ปริมาณการเพิ่มขึ้นของจ านวนประชากร ย่อมหมายถึงการเพิ่มขึ้นของตลาดอนัเป็นท่ีมาของ ความ
ตอ้งการสินคา้และบริการ 

2. เศรษฐกิจ (Economic Factors) เศรษฐกิจมีผลกระทบต่อการซ้ือและวิธีการใช้จ่าย
ของผูบ้ริโภค ถา้หากภาวะเศรษฐกิจเติบโตประชากรจะมีอ านาจซ้ือสูง ตลาดจะเกิดการขยายตวั
ในทางตรงกนัขา้มเม่ือหาและเศรษฐกิจตกต ่าอ านาจซ้ือของคนจะลดลงการตลาดซบเซาตามไปดว้ย  

3. ส่ิงแวดลอ้มทางธรรมชาติ (Natural Factor) การเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มทาง
ธรรมชาติ ท่ีถูกท าลายหรือเส่ือมสภาพไป ส่งผลใหว้ตัถุดิบท่ีน ามาใชใ้นการผลิตมีปริมาณลดลง  

4. เทคโนโลยี (Technology Factors) เม่ือเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภค
สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย ท าให้รูปแบบของการท า
การตลาดในการเลือกช่องทางการส่ือสารกับผู ้บริโภคและรูปแบบการน าเสนอผลิตภัณฑ์
เปล่ียนแปลงไปดว้ย 

5. การเมือง และกฎหมาย (Political and Legal Factor) เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การด าเนินกิจกรรมต่างๆ ทางธุรกิจ และทางดา้นการตลาด เพราะธุรกิจทุกประเภททุกขนาดต้อง
ด าเนินงานภายใตก้ฎหมาย ระเบียบ และขอ้ปฏิบติัท่ีก าหนดโดยหน่วยงานของรัฐบาล ปรับตวัไป
ตามการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองของแต่ละประเทศ 

6. วฒันธรรม (Culture Factors) ประกอบดว้ย ค่านิยม ความคิด ทศันคติ และการด าเนิน
ชีวิตท่ีกลุ่มคนในสังคมนั้นยอมรับ และปฏิบติัตามกนัมีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่น
หน่ึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดจะต้องมีมีความสอดคล้องกับความเช่ือ ค่านิยม และ
พฤติกรรมท่ียดึถืออยูใ่นสังคมนั้น 

  
จนัฑิสา ศิริสุนทร (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ า

ด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคในจังหวดันนทบุรี และพบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวด โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในทุกพฤติกรรม  2) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด โดยมีเพศ อายุ 
อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย ต่อเดือน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนมีกบัพฤติกรรมการซ้ือความสัมพนัธ์มากท่ีสุด  
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2.3.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาสตร์ 
เฮาเซอร์และดนัแคน ไดใ้ห้ความหมายของค าว่า ประชากรศาสตร์ (Demography) ไว้

ว่า ประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองคป์ระกอบของ 
ประชากร (Composition) ศึกษาถึงการเปล่ียนแปลงและองคป์ระกอบของการเปล่ียนแปลงดงักล่าว 
นั้น องค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงทางประชากรไดแ้ก่ การเกิด การตาย การยา้ยถ่ิน และการ 
เปล่ียนแปลงฐานะทางสังคม  

วชิรวชัร งามละม่อม, (2558) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัส่วนบุคคลหมายถึงปัจจยัของ
บุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ซ่ึงปัจจยัส่วนบุคคลในแต่ปัจจยัดงัน้ี 

1. เพศ คือ ความแตกต่างทางสรีระ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมต่างกนั เพศหญิง และเพศ
ชายมีความแตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรม สังคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของทั้งสองเพศไวต่้างกนั นอกจากน้ียงัอาจจะไดรั้บอิทธิพลมาจากการ
เล้ียงดูโดยเฉพาะในประเทศไทยมีวฒันธรรมการเล้ียงดูเด็กชาย และเด็กหญิงแตกต่างกนั 

2. อายุ คือ ระยะเวลาท่ีบุคคลเกิดและมีชีวิตอยู่ อายุเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีส่งผลให้คนมี
ความคิด และแสดงพฤติกรรมท่ีเหมือนหรือแตกต่างกนั เช่น คนอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเสรี ยึดถือ
อุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมากกว่า ในขณะท่ีคนท่ีอายุมากกว่าจะมีความคิดท่ี
เป็นอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย กว่าคนท่ีมีอายุน้อยกว่า อาจจะ
เน่ืองมาจากประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั 

3. การศึกษา คือ ระดับการศึกษาท่ีได้รับจากสถาบนัการศึกษา การศึกษาบ่งบอกถึง
ความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร และอตัราการรู้หนังสือ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด 
ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสาร
ท่ีดี เพราะสามารถเลือกรับสารกวา้ง และเขา้ใจสารไดดี้ แต่ก็อาจกลายเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้
ไม่หลกัฐานหรือเหตุผลท่ีเพียงพอ ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทยุ โทรทศัน์ 
และภาพยนตร์ เป็นตวักลางในการรับส่ือ 

4. อาชีพ คือ หน้าท่ีการงานของแต่ละบุคคลซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อความตอ้งการสินคา้ 
และบริการท่ีแตกต่างกัน การตัดสินใจว่าส่ิงไหนคือของใช้ท่ีมีความจ าเป็นก็แตกต่างกัน เช่น
ขา้ราชการจะซ้ือชุดขา้ราชการเป็นสินคา้จ าเป็น ส่วนประธานบริษทัจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋
เคร่ืองบิน ซ่ึงความแตกต่างเหล่าน้ีจะเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดใชเ้พื่อวิเคราะห์ว่าผลิตภณัฑข์องตนตรง
กบัความตอ้งการของคนกลุ่มใด 
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5. รายได้ต่อเดือน คือจ านวนเงินสุทธิท่ีแต่ละคนหาได้ในแต่ละเดือน เพื่อทราบถึง
ศกัยภาพทางการเงินของผูบ้ริโภค เป็นขอ้มูลในการพฒันาสินคา้และบริการให้เหมาะสมและตรงต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 
กนกวรรณ กลบัวงศ ์(2561)  ไดก้ล่าววา่ ในหน่วยงานองคก์รต่างๆ จะประกอบไปดว้ย

บุคลากรในระดบัต่างๆ เป็นจ านวนมาก บุคคลแต่ละคนจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปลกัษณะ
พฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกแตกต่างกันน้ี มีสาเหตุมาจากปัจจัยต่างๆ ซ่ึงได้แก่ อายุ เพศ 
สถานภาพ ระยะเวลาในการปฏิบติังานในองคก์ร ลกัษณะพฤติกรรมในการท างานของบุคคล จะเป็น
ดงัน้ี 

1. อายกุบัการท างาน (Age and Job Performance) เป็นท่ียอมรับกนัวา่ผลงานของบุคคล
จะลดนอ้ยลงในขณะท่ีอายุเพิ่มขึ้น แต่อย่างไรก็ตามบุคคลท่ีมีอายุมากจะถือว่าเป็นผูมี้ประสบการณ์
ในการท างานสูง และสามารถปฏิบติัหนา้ท่ีการงานท่ีจะก่อให้เกิดผลผลิตสูงได ้นอกจากน้ีจะเห็นได้
วา่ คนท่ีอายมุากจะไม่ลาออกจากงานหรือยา้ยงานแต่จะท างานท่ีเดิม ทั้งน้ีเพราะโอกาสในการเปล่ียน
งานมีนอ้ย ประกอบกบัช่วงเวลาในการท างานนานจะมีผลท าให้ไดรั้บค่าตอบแทนมากขึ้น ตลอดจน
สวสัดิการต่างๆ ก็จะไดเ้พิ่มขึ้นด้วย รวมทั้งพนักงานท่ีมีอายุมากขึ้นจะปฏิบติัหน้าท่ีการงานอย่าง
สม ่าเสมอ ขาดงานนอ้ยกวา่พนกังานท่ีมีอายนุอ้ย 

2. เพศกับการท างาน (Gender and Job Performance) จากการศึกษาโดยทั่วไป เร่ือง
ความสามารถเก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาในการท างาน แรงจูงใจ การปรับตวัทางสังคม ความสามารถ 
ในการเรียนรู้ ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกนั แต่อย่างไรก็ตามในการศึกษาของ
นกัจิตวิทยาพบว่า เพศหญิงจะมีลกัษณะคลอ้ยตามมากกว่าเพศชาย และเพศชายจะมีความคิดเชิงรุก
ความคิดกา้วไกล และมีความคาดหวงัในความส าเร็จมากกว่าเพศหญิง แต่จะไม่มีความแตกต่างใน 
เร่ืองผลงาน และในเร่ืองความพึงพอใจในงาน 

3. สถานภาพการสมรสกับการท างาน (Marital Status and Job Performance) พบว่า 
พนกังานท่ีสมรสแลว้จะขาดงาน และมีอตัราการลาออกจากงานนอ้ยกว่าผูท่ี้เป็นโสด นอกจากน้ียงัมี
ความพึงพอใจในงานสูงกวา่ผูท่ี้เป็นโสด ตลอดจนมีความรับผิดชอบ เห็นคุณค่าของงาน และมีความ
สม ่าเสมอในการท างานดว้ย 

4. ความอาวุโสในการท างานกบัการท างาน (Tenure and Job Performance) ผูอ้าวุโสใน
การท างานจะมีผลงานสูงกวา่บรรดาพนกังานใหม่ และมีความพึงพอใจในงานสูงกวา่คนท่ีมีลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั (นุชนารถ สุปการ, 2561) โดยวิเคราะห์จาก
ปัจจยั ดงัน้ี 
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4.1 เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการ
ติดต่อส่ือสารต่างกนั คือเพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย 
ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้นแต่มีความ
ตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดีใหเ้กิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย  

4.2 อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรมคนท่ีอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ี
อายุมาก ในขณะคนท่ีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลก
ในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลักษณะการใช้
ส่ือมวลชนก็ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง อายุ
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้คนมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แตกต่างกนั แต่่
ปัจจุบนัอายุใดต่างเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตได้ง่ายขึ้น ท าให้อายุไม่ใช่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  

4.3 การศึกษา เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผู ้
มีความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล
เพียงพอ 

4.4 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้และสถานภาพ
ทางสังคม ของบุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมี
วฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั 

 
Belch & Belch (2005) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ อายุ

ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน ซ่ึงเป็นลกัษณะท่ี
ส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้น
จิตวิทยาและสังคม วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้น
ประชากรจะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนัโดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม้ มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมี
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ความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 

2. อายุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คน
ท่ีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย
กว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็
ต่างกนัคนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่าง
กนัคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวาง
และเขา้ใจสารไดดี้แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ี
คนมีการศึกษาต่างมกัจะใชส่ื้อประเภทวิทยุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาว่าง
พอก็จะใช้ส่ือส่ิงพิมพวิ์ทยุโทรทศัน์และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจาก
ส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม
ประสบการณ์ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั ปัจจยับางอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละ
คนเช่นปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 

จากแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ดงักล่าว ผูว้ิจยัไดน้ าปัจจยัประชากรศาสตร์
อนัได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและคน้หาค าตอบ
เก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

2.3.4 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557)  ได้กล่าวไว้ว่า  ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง 

องคป์ระกอบของเคร่ืองมือทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีน ามาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงการบริหารการตลาดตอ้งใช้ทรัพยากรท่ี
อยูใ่หเ้กิดประสิทธิภาพ เพื่อสร้างยอดขายและก าไรสูงสุดแก่องคก์ร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงองค์กรน ามาใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดย
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
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วรพรรณ กมลวทัน์ (2557) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด (4PS) ซ่ึง
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ชุตินันท์ โรจน์เพ็ญเพียร (2560) ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืม เพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทั้งดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

 
Kotler (2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดการบริการ เป็นการน าปัจจัย

ทางการตลาดมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยธุรกิจท่ี
ให้บริการนั้นเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างจากสินคา้อุปโภค และบริโภคทัว่ไปจึงมีความจ าเป็นจะต้องใช้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7Ps ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของตลาดให้ได้รับความพึงพอใจ ดังนั้ น จากความหมายน้ี "ผลิตภัณฑ์" จึงมี
ความหมายท่ีครอบคลุมถึงสินคา้ (Goods) เป็นผลิตกณัฑท่ี์มีตวัตนจบัตอ้งได ้เช่น น ้ามนัระเหย ตวัยา
สมุนไพร ยารักษาโรค เป็นตน้ บริการ (Service) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตนจบัตอ้งไม่ได ้เช่น สปา 
การตดัผม การชมคอนเสิร์ต เป็นตน้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง อตัราในการแลกเปลี่ยนผลิตภณัฑร์ะหว่างกนัในตลาด โดยใช้
เงินเป็นส่ือกลางในปัจจุบนัราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการบริหารงานการตลาดอย่างมากซ่ึง
ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาใหมี้ความเหมาะสมและสอดกลอ้งกบัสภาวการณ์
ต่างๆ เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีระดับราคาท่ีเป็นท่ีน่าพอใจขององค์กร คือ สามารถตอบสนองต่อ
วตัถุประสงคข์ององคก์รและเหมาะสมกบัระดบัความสามารถหรือก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในตลาดได้
เป็นอยา่งดี 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นการกระจายสินคา้ไดห้ลายรูปแบบ ดงัน้ี รูปแบบ
การจ าหน่ายทางตรง (Direct Chanel) คือ การท่ีผูผ้ลิตจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภคผู ้
ซ้ือสินคา้หรือบริการ หรือผูใ้ช้สินคา้ทางอุตสาหกรรมโดยตรง โดยไม่ผ่านคนกลางทางการตลาด
และช่องทางการจ าหน่ายทางออ้ม (Indirect Chanel) คือ การท่ีผูผ้ลิตจะอาศยัคนกลางทางการตลาด
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หรือตวัแทนท าการจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชสิ้นคา้ทางอุตสาหกรรมอีก
ต่อหน่ึง โดยจะค านึงถึงความเหมาะสมดา้นค่าใชจ่้ายและการประหยดัเวลา 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทาง
การตลาดเพื่อเจ้งข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของตลาด การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ย 5 ประเภท คือ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย 
การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง ซ่ึงองค์กรใช้เพื่อแจ้งข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และ
บริการขององคก์รซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อจูงใจให้
เกิดทศันคติท่ีดีและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามมา 

5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรท่ีให้บริการและอ านวยความ
สะดวกต่างๆ แก่ลูกคา้โดยบุคลากรท่ีให้บริการตอ้งมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ มีความสะอาด เรียบร้อย
สุภาพ และมีมารยาท ไดรั้บการอบรมการใหบ้ริการ รวมถึงการติดต่อส่ือสารท่ีดีและมีความสามารถ
ในการส่ือสารทางดา้นภาษา 

6. กระบวนการใหบ้ริกร (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่างๆ ของการใหบ้ริการตั้งแต่การ
เสนอการบริการจนจบส้ินการให้บริการดว้ยวิธีการจดัการท่ีดีและมีระยะเวลาในการให้บริการท่ี
เหมาะสม 

7.  ภาพลักษณ์และการน า เสนอ (Physical Evidence and Presentation)  หมายถึง
ส่วนประกอบขององค์กรท่ีลูกคา้ สามารถสัมผสัไดด้ว้ยการน าเสนอและภาพลกัษณ์ท่ีดีของสถาน
บริการ เช่น อาคารสถานท่ีตกแต่งสวยงาม การให้แสง สี เสียง ท่ีเหมาะสม ความสะอาดของสถาน
บริการและท่ีไม่สามารถสัมผสัได ้เช่น บรรยากาศท่ีจูงใจ 

 
ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ ในปัจจุบนัไดมี้นกัวิชาการทางการตลาด

หลายท่านไดว้ิจารณ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีรู้จกักนัในช่ือ 4Ps ซ่ึงไดรั้บการพฒันาขึ้นมาในช่วง
ทศวรรษ 1960 ว่าเป็นมุมมองท่ีค่อนขา้งแคบเกินไปและไม่เหมาะสมท่ีจะน ามาใชก้บัธุรกิจบริการท่ี
มีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างจากสินคา้โดยทัว่ไป Zeithaml and Biter จึงไดเ้สนอแนวคิดแบบใหม่
เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการประกอบดว้ยส่วนประสมการตลาดดั้งเดิมหรือ 
4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด และเพิ่มส่วนประสม
ทางการตลาดใหม่เหมาะส าหรับธุรกิจรูปแบบใหม่ โดยเพิ่มขึ้นอีก 3Ps เพื่อให้เพียงพอกับธุรกิจ
บริการ นั้ นคือ พนักงาน กระบวนการ และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงส่วนประสม
การตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น ดงัน้ี 
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1. ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นขอ้เสนอทั้งหมดของผูข้ายท่ีสามารถให้ประโยชน์หรือ
คุณค่า แก่ลูกคา้ โดยผลิตภณัฑ์แบ่งออกได้เป็น 4 ระดับ ตามองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์บริการ 
ได้แก่ ผลประโยชน์หลกั ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั ผลิตภณัฑ์เสริม และผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นไปได้ ซ่ึงใน
องค์ประกอบของแต่ละผลิตภณัฑ์ดงักล่าว สามารถท่ีจะน าไปใช้ในการบริหารจดัการให้ประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมาย 

2. ราคา (Price) เป็นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับกิจการ
บริการทุกแห่ง เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบเคียวท่ีส่งรายไดใ้ห้กบักิจการ จึงมีอิทธิพลเป็น
อย่างยิ่งต่อการรับรู้ ของลูกคา้ในเร่ืองคุณค่าและคุณภาพบริการท่ีน าเสนอ ในการตั้งราคาจะตอ้งมี
ความสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทางการตลาดอ่ืนๆ และการตดัสินใจดา้นราคาจะมีผลกระทบต่อทุกส่วน
ประสมการตลาดบริการ เช่น การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และพนกังาน
ผูใ้ห ้บริการ เป็นตน้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในการตดัสินใจท่ีเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริหาร
กิจการตอ้งใหค้วามส าคญัใน 3 ประการ คือ 

3.1 การจดัจ าหน่ายบริการ ตอ้งค านึงถึงหลกัเกณฑ์ในการเขา้ถึงได ้เป็น
ความง่ายและความสะดวกในการซ้ือหรือในการเขา้รับบริการ และค านึงถึงความพร้อมท่ีจะให้การ
บริการได ้เพราะการบริการจะมีคุณค่าก็ต่อเม่ือบริการท่ีผลิตขึ้นมาแลว้นั้น จะตอ้งมีความพร้อมท่ีจะ
ใหบ้ริการในขณะนั้นไดด้ว้ย 

3.2 การเลือกท า เล ท่ีตั้ งของกิจการ จะต้องพิจารณาลักษณะของ
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผูใ้ห้บริการและลูกค้าเป็นหลักว่าเป็นกรณีท่ีลูกต้องเดินทางมายังสถานท่ี
ใหบ้ริการ ผูท่ี้ใหบ้ริการจะตอ้งเดินทางไปหาลูกคา้ หรือเป็นการใหบ้ริการทางไกล 

3.3 การเลือกช่องทางในการน าเสนอบริการ ประกอบไปดว้ยผูใ้ห้บริการ 
คนกลางและลูกคา้ ตอ้งตดัสินใจในทางเลือกท่ีมีความเหมาะสมท่ีสุด การก าหนดช่องทางในการจดั
จ าหน่ายมีดงัเช่น การขายตรง การขายผ่านตวัแทนหรือนายหน้า ขายผ่านตวัแทนของผูข้ายหรือมีผู ้
ใหบ้ริการท่ีไดรั้บสัญญาหรือสิทธ์ิในการบริการ และใหบ้ริการทางอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการให้ขอ้มูลท่ีจ าเป็นแก่ลูกคา้ ให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ท่ีสามารถจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือผลิตกณัฑแ์ละช่วยเตือนความจ าให้แก่ลูกคา้ 
เคร่ืองมือของการส่งเสริมการตลาดจะประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง และการส่ือสารแบบปากต่อปาก แนวทาง 8 
ประการในการจดัการส่งเสริมการตลาดของกิจการใหมี้ประสิทธิภาพมีดงัน้ี 
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4.1 จงส่ือสารโดยตรงกบัพนักงานของกิจการ การส่ือสารทางการตลาด
กับลูกค้าภายนอกแต่เพียงอย่างเดียวโดยละเลยการส่ือสารภายในกับพนักงานขององค์การด้วย 
อาจจะท าใหพ้นกังานขององคก์ารขาดความรู้ความเขา้ใจในนโยบายขององคก์ร 

4.2 พยายามใชป้ระโยชน์จากการส่ือสารแบบปากต่อปากให้ไดม้ากท่ีสุด 
เพราะว่าเป็นรูปแบบของการส่ือสารท่ีรงพลงัเป็นอย่างยิ่ง องคก์รตอ้งพยายามใชป้ระโยชน์จากการ
ส่ือสารแบบน้ี เพื่อให้ลูกคา้ยินดีท่ีจะรับขอ้มูลจากการส่ือสารภายนอกองคก์รมากขึ้น และสร้างการ
ส่ือสารแบบปากต่อปากท่ีเป็นผลดีต่อองคก์ารใหม้ากท่ีสุด 

4.3 พยายามน าเสนอดว้ยส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม เน่ืองจากบริการมีลกัษณะท่ี
พิเศษจะไม่สามารถจบัตอ้งไดท้ าให้ในบางคร้ังผูบ้ริโภคจะเขา้ใจไดย้าก ดงันั้นจึงควรพยายามหา
วิธีการในการส่ือสารมาใช ้เพื่อใหบ้ริการดูเป็นรูปธรรมมากยิง่ขึ้น เช่น อาจน าวตัถุหรือสั่งของช้ินใด
ช้ินหน่ึงท่ีเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการน าสนอบริการตามปกติมาน าแสนอในการส่ือสารกับ
ผูบ้ริโภค 

4.4 ท าให้การบริการเขา้ใจง่าย ควรเลือกใช้ภาษาและถอ้ยค าท่ีสามารถ
เขา้ใจไดง้่าย หลีกเล่ียงการใชค้  าศพัท์เทคนิคหรือภาษาท่ีซับซ้อน เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ใจได้
ง่ายยิง่ขึ้น 

4.5 พยายามส่ือสารอย่างต่อเน่ือง จะตอ้งพยายามท าให้เกิดความต่อเน่ือง
ในเน้ือหาหลกัของการส่ือสารและระยะเวลา เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถดจ าไดง้่ายยิง่ขึ้น 

4.6 พยายามใหส้ัญญาในส่ิงท่ีสามารถท าไดเ้ท่านั้นตอ้งอยูบ่นพื้นฐานของ
ขอ้มูลท่ีเป็นจริงและตอ้งให้สัญญาในส่ิงท่ีองคก์ารสามารถท าไดจ้ริงเท่านั้น เพราะลูกคา้จะประเมิน
คุณภาพจากการเปรียบเทียบบริการท่ีคาดหวงักบับริการท่ีสามารถรับรู้ได ้

4.7 สังเกตผลในระยะยาวของการส่ือสารโดยทั่วไปโครงการรณรงค์
ทางด้านการส่ือสารต่างๆ ให้ผลดีในระยะสั้นแต่จะค่อยๆ เส่ือมประสิทธิภาพลงในระยะเวลาท่ี
ยาวนานขึ้น ดงันั้นการวดัประสิทธิผลของการส่ือสารทางการตลาดจึงควรท่ีจะกระท าในระยะยาว
ดว้ย 

4.8 ระวงัผลกระทบของการขาดการส่ือสาร ในบางคร้ังลูกคา้ตอ้งการ
ขอ้มูลเม่ือเขาเร่ิมรู้สึกว่ามีส่ิงผิดปกติเกิดขึ้นหรือไม่เป็นไปตามท่ีสัญญาไว ้การน่ิงเฉยหรือไม่ให้
ขอ้มูลยิง่ท าใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกไม่ดีกบัองคก์รมากยิง่ขึ้น 

5. บุคลากร (People) เป็นส่วนหน่ึงของการบริการและเป็นตวัแทนของกิจการ ท่ีเขา้มา
มีบทบาทในการน าเสนอการบริการและเช่ือมโยงองค์กรเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก โดยเฉพาะ
พนักงานท่ีอยู่ในส่วนหน้าซ่ึงเป็นงานท่ีมีความทา้ทาย ตอ้งเผชิญกบัความกดดนัรอบดา้นในการใช้
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ความพยายามเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกิจการ ตอ้งตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
และตอบสนองต่อตนเองใหไ้ดม้ากท่ีสุดในเวลาเดียวกนั ในบ่อยคร้ังเรามกัจะพบวา่พนกังานในส่วน
หนา้จะตอ้งตกอยู่ในสถานการณ์ท่ียากล าบากมาก เม่ือความตอ้งการของทั้ง 3 ฝ่ายไม่สอดคลอ้งกนั
จึงเกิดความเครียดและความขดัแยง้ขึ้น พนกังานจึงมีความส าคญัต่อความส าเร็จในการให้บริการเป็น
อยา่งมาก 

6. กระบวนการ (Process) เป็นขั้นตอน หรืองานประจ าในดา้นต่างๆ จะตอ้งปฏิบติัตาม
ก าหนดเวลา รวมไปถึงกิจกรรมในการน าเสนอผลิตภณัฑ์และการบริการให้แก่ลูกคา้ กล่าวอีกนัย
หน่ึงไดว้่ากระบวนการก็คือ การและขั้นตอนท่ีใช้เพื่อให้กิจการบรรลุผลส าเร็จท่ีตอ้งการ นักการ
ตลาดควรจะท าความเขา้ใจในดา้นกระบวนการ เพราะมีความส าคญัเป็นอยา่งยิง่ต่อความอยู่รอดและ
ส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจบริการทัว่ไป เพราะในการผลิตและการน าเสนอบริการจะตอ้งอาศยั
กระบวน การในการให้บริการอยู่เสมอ ลูกคา้มกัรับรู้หรือเขา้ใจว่ากระบวนการในการให้บริการคือ
ส่วนหน่ึงของการบริการนัน่เอง ความส าคญัของกระบวนการนั้นไดถู้กน ามาใชเ้พื่อเพิ่มคุณภาพและ
เพิ่มประสิทธิภาพการให้บริการ หรือตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ให้มากขึ้น กระบวนการ
ท่ีดียอ่มจะมีส่วนช่วยท าใหลู้กคา้ไดรั้บการบริการท่ีมีคุณภาพและมีความประทบัใจ 

7. การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) เป็นส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม
ท่ีสามารถมองเห็นหรือรับรู้ได ้และใช้เป็นเคร่ืองบ่งช้ีคุณภาพของการบริการ รวมถึงส่ิงแวดล้อม
ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ สถานบริการหรือสถานท่ีในการให้บริการส่ิงต่างๆ ท่ีจบัตอ้งได้
จะต้องช่วยอ านวยความสะดวกหรือช่วยส่ือสารเก่ียวกับบริการ โดยสามารถแบ่งลักษณะทาง
กายภาพไดเ้ป็น 2 ประเด็นหลกั ดงัน้ี 

7.1 ภูมิทัศน์บริการ หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้ งหมดท่ี
เก่ียวกบัสถานท่ีท่ีใช้ในการให้บริการลูกคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มกายนอก หมายถึง การออกแบบ
และรูปลกัษณ์ภายนอก ของตวัอาคาร ป้ายบอกทางเขา้สถานบริการ ป้ายช่ือของกิจการ และท่ีจอดรถ 
เป็นตน้ สภาพแวดลอ้มภายใน หมายถึง การออกแบบและตกแต่งภายในอาคาร อุปกรณ์ในการ
ใหบ้ริการ ป้ายบอกทางภายในอาคาร คุณภาพของอากาศภายในตวัอาคาร เป็นตน้ 

7.2 ส่ิงท่ีจบัตอ้งไดป้ระเภทอ่ืน หมายถึง ส่ิงต่างๆ ท่ีมองเห็นไดอ้ย่างเป็น
รูปธรรมท่ีช่วยในการส่ือสารกบัลูกคา้ เช่น นามบตัร การแต่งกายของพนกังาน เอกสารแผ่นพบั เป็น
ตน้ 

จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัจึงขอสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด เป็นการน าปัจจัยส าคัญท่ีใช้ในการด าเนินงาน เพื่อตอบสนองต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการบริการท่ีมีคุณภาพ ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดต้าม
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ความตอ้งการ ผูว้ิจยัน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical and Presentation) มาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและคน้หาค าตอบเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

2.4 การทบทวนวรรณกรรมการศึกษาวิจัยที่เกีย่วข้อง 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดน้ าเอาทฤษฎีปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ มาประยุกต์เป็น
กรอบแนวคิดในการวิจัย โดยมีการรวบรวมข้อมูลดัง ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง 

 
ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
1 ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้ในร้าน 7-
Eleven ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

นฤมล ศรี
หิรัญ 
(2565) 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผล
ต่ อก า ร ซ้ื อ สินค้ า ใน ร้ าน  7 -Eleven ข อ ง
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้าน  พบว่ า  ด้าน ท่ีอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด
เรียงล าดบัจากดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้น
บุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้นท่ีอยู่
ในระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นกระบวนการดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา  
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ตารางท่ี 2.3 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
2 ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจใช้
บ ริก ารสั่ ง อาหาร
แบบเดลิ เวอ ร่ี  ใน
จงัหวดัสุรินทร์ 

กัญสพัฒน์  
นับ ถื อตรง 
(2564) 

พบว่า เพศแตกต่างกนั รายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกัน มี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการห้องอาหาร
บุฟเฟต์ในโรงแรมระดบัห้าดาวท่ีแตกต่างกนัและ
เพศแตกต่างกัน การศึกษาแตกต่างกัน อาชีพ 
พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการอาหารตามสั่ง
แบบจดัส่งซ่ึงให้ความส าคญักับปัจจยัด้านบุคคล 
มากท่ีสุด และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3 
ด้าน คือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ดา้นกระบวนการ ไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการส่งอาหาร 

3 พฤติกรรมซ้ือสินคา้
ท่ี ส่ ง ผ ล ต่ อ ส่ ว น
ประสมการตลาด
ของร้านสะดวกซ้ือ
ในอ า เภอสามโก้  
จงัหวดัอ่างทอง 

กนกวรรณ 
ห ง ส์ เ อ่ี ย ม 
(2563) 

พบว่า พฤติกรรมซ้ือสินคา้ของร้านสะดวกซ้ือ ใน
อ าเภอสามโก้ จังหวดัอ่างทอง จ าแนกตาม ซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือใดเป็นประจ า ส่วนใหญ่
คือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ (7 eleven) จ านวน 270 คน คิด
เป็น ร้อยละ 60.2 ประเภทสินค้าท่ีซ้ือสินค้าจาก
ร้านสะดวก ส่วนใหญ่คือ อาหารและเคร่ืองด่ืม 
จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 47.9 จ านวนเงินท่ี
ซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ 100-500 บาท จ านวน 
177 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ ส่วนใหญ่ คือ ตามสะดวก จ านวน 272 คน 
คิดเป็นร้อย ละ 69.4 ซ้ือสินค้ากับใครจากร้าน
สะดวกซ้ือ ส่วนใหญ่ คือ คนเดียว จ านวน 147 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.5 ซ้ือสินค้าก่ีคร้ังต่อสัปดาห์ 
ส่วนใหญ่ คือ  
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ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
   ไม่แน่นอน จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 

32.7 และ ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัร้านสะดวก
ซ้ือ ส่วนใหญ่จากเพื่อน / คนรู้จกั จ านวน 213 
คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 การเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวก ซ้ือ ในอ าเภอสามโก้ 
จงัหวดัอ่างทอง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
พบว่า อายุ สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน อาชีพ จ านวนเงินซ้ือสินค้าในร้าน
สะดวกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า บุคคล
ท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือดว้ย และการ
ซ้ือสินค้าก่ีคร้ังต่อสัปดาห์ต่างกัน มีส่วน
ประสมทาง การตลาดของร้านสะดวกซ้ือ ใน
อ าเภอสามโก ้จงัหวดัอ่างทอง ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการให้บริการ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
แตกต่างกนั 

4 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
มี ต่ อ ก า ร เ ลื อ ก ซ้ื อ
ผลิตภัณฑ์อาหาร เส ริม
ค อ ล ล า เ จ น ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร 

น า ย กิ ต ติ
พิชญ์  เพ็ช
ร ป า น 
(2562) 

กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
อยู่ในช่วง 21 – 30 ปี มีการศึกษาอยู่ท่ี ระดบั
ปริญญาตรี เป็นพนักงานเอกชน และรายได้
อยูร่ะหวา่ง 40,001 – 60,000 บาท โดยเหตุผล
ท่ีผู ้บริโภค ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
อ าหาร เส ริมคอลลา เ จนมาก ท่ี สุด  คื อ 
คุณประโยชน์มาเป็นอันดับแรก เน่ืองจาก
การ บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลา
เจน เป็นการเพิ่มสารคอลลาเจนให้ร่างกาย
โดยตรงแลว้ร่างกายยงั น าไปใชไ้ดอ้ยา่งเตม็ 



34 
 

ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
   ประสิทธิภาพ ช่วยฟ้ืนฟู ซ่อมแซมส่วนท่ีสึก

หลอ ในจุดต่าง ๆ ของร่างกาย นอกจากนั่น 
เร่ืองราคาท่ีเหมาะสม รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
จากผลการวิเคราะห์องค์ประกอบรวมพบว่า 
คุณลกัษณะท่ี ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญและ
ไดรั้บอรรถประโยชน์มากท่ีสุด คือ แบบน ้ า 
มีสารอ่ืนผสม และไม่มีงานวิจยัสนบัสนุน 

5 ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าตราห้างประเภท
อาหารแช่เยน็ในร้าน 7-11 

ธ น วั ฒ น์  
ภาณุประยูร 
(2561) 

สรุปไดว้า(1) ปัจจยัภายนอกของสินคา้ ไดแ้ก่ 
ก า ร รับ รู้ เ ร่ื อ ง ร า ค า  บ รร จุ ภัณฑ์  แ ล ะ
ภาพลักษณ์ร้านค้า ส่งผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าตราห้างประเภท
อาหารพร้อมทานตราร้าน 7-11(2) ปัจจัย
ภายในของสินคา้ไดแ้ก่ การรับรู้ดา้นคุณภาพ
ของสินค้า และการรับรู้ถึงความเส่ียง มีส่ง 
ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า
ตราหา้งประเภทอาหารพร้อมทานตราร้าน 7-
11(3) ปัจจยั ด้านความคุน้เคยกับสินคา้ตรา
ห้าง มีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ตราหา้งประเภท อาหารพร้อมทานตรา
ร้าน 7-11(4) ปัจจยัภายนอกของสินคา้ด้าน
ภาพลักษณ์ ร้านค้า มีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าตราห้างประเภท
อาหารพร้อมทานตรา ร้าน  7 -11โดย มี
ความคุ ้นเคยกับ สินค้าตราห้างเป็นตัวแปร
ก ากับ 5) ปัจจยัภายในของสินคา้ด้านความ
คุม้ค่ามีผลกระทบต่อการ ตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ตราหา้งประเภทอาหารพร้อมทานตรา 
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ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
   ร้าน 7-11โดยมีความคุ ้นเคยกับสินค้า ตรา

หา้งเป็นตวัแปรก ากบั 
6 ปั จ จั ย ท่ี มี ผ ล ต่ อ ก า ร

ตัด สินใจ ซ้ือสินค้า ร้าน
สะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟ
เ ว่ น  ขอ งลู ก ค้ า ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 

ศิ ว า  บุ ญ
เทพ (2561) 

ผลการศึกษาขอ้มลทัว่ไป พบว่า ลูกคา้ร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 ในเขต กรุงเทพมหานคร 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ  18 -25 ปี  
สถานภาพสมรส มีการศึกษาใน ระดับ
ปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมี
รายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท  ผลการ
ทดสอบสมมุตฐาน พบว่า  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ 
ซ้ือ สินค้า ร้ านสะดวก ซ้ือ  7 -11  ในเขต
กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจยั
ส่วนประสม ทางการตลาด ได้แก่  ด้าน
ผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านการส่ง เส ริม
การตลาด ด้านบุคลากร และด้านการสร้าง
และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อ
การตดัสนใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหลือ 
ไดแ้ก่ ดา้น ช่องทางการจดัจ าหนาย และดา้น
กระบวนการ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินคา้ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปัจจยัภาพลกัษณตรา
สินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ สินค้าร้าน
ส ะ ด ว ก ซ้ื อ  7 - 1 1  ข อ ง ลู ก ค้ า ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 2.2 วรรณกรรมการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ ช่ือวิจัย ช่ือผู้จัดท า ผลงานวิจัย 
7 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านสะดวกซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ต่อ
ผูป้ระกอบการในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ศรัณย์ จี รัง
สุ ว ร ร ณ 
(2560) 

พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านสะดวกซ้ือของผู ้บริโภคด้าน
ความสะดวกสะบายในส่วนของการเปิด
ให้บริการ 24 ชม. และอนัดบัสองคือ ความ
สะดวกในการเข้าถึงสามารถเดินทางได้
สะดวก อยู่ใกลท่ี้พกั ท่ีท างาน ท าให้เห็นว่า
การเข้าถึงร้านสะดวกซ้ือได้ง่าย มีสินค้า
เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคด้วย
ชีวิตในปัจจุบันเป็นชีวิตท่ี เร่งรีบต้องการ
ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ ร้านด
วกซ้ือจึงต้องป รับกลยุทธ์ เพื่ อสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัได ้การมีสินคา้พร้อมทานให้ใน ชม. 
ท่ีเร่งรีบรวมไปถึงสินคา้ท่ีหาไดท้นัทีในกรณี 
ฉุกเฉิน เช่น ยาสามญั และมีการจดัโปรโมท
สินค้าใหม่อยู่เสมอและการมีโปรโมชันท่ี
น่ า สนใ จ  รอ งล งม าคื อ มี ก า ร โฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ 
และ มีการจัดท าประชาสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อให้
ลูกคา้กลบัมาใช้บริการซ ้ าซ่ึงเป็นไปตามกล
ยทุธ์ทางการตลาด 
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ตารางท่ี 2.4 สังเคราะห์วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
ปัจจัยส่วนบุคคล คนที่1 คนที่ 

2 
คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

คนที่ 
5 

คนที่ 
6 

คนที่ 
7 

1) เพศ - มีผล - มีผล - ไม่มี
ผล 

- 

2) อาย ุ - - มีผล มีผล - ไม่มี
ผล 

- 

3) อาชีพ - - มีผล มีผล - ไม่มี
ผล 

- 

4) รายได ้ - มีผล มีผล มีผล - ไม่มี
ผล 

- 

5) ระดบัการศึกษา - - - มีผล - ไม่มี
ผล 

- 

6) สถานภาพ - - มีผล - - ไม่มี
ผล 

- 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คนที่1 คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

คนที่ 
5 

คนที่ 
6 

คนที่ 
7 

1) ดา้นบุคลากร  1  5  - 4 - 

2) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  2  6 2 - 5 3 

3) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3 3 4 - - 3 2 

4) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  

4 2 3 - - - 1 

5) ดา้นกระบวนการ 5 6 7 - - - - 

6) ดา้นผลิตภณัฑ ์ - 4 1 1 - 1 - 

7) ดา้นราคา  6 1 2 - - 2 - 

 
จากตารางท่ี 2.4 สังเคราะห์วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า ผลงานวิจยัของทั้ง 7 ท่าน 

ล าดบัของดา้นประชากร พบว่า เพศ อายุ อาชีพ รายได ้เป็นปัจจยัท่ีส่งผลมากท่ีสุด และ ล าดบัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีล าดบัการส่งผลต่อการซ้ือแตกต่างกนั มีเพียงดา้นผลิตภณัฑ ์และ
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลวิจยัของ 3 ท่านท่ีเห็นตรงกนัว่าเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเป็นอนัดบัท่ี 1 และ 3 ตามล าดบั 

ดงันั้นผูว้ิจยั จึงน าแนวคิดดงักล่าว มาศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิคภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน ทั้งหมด 11 ปัจจยั ประกอบดว้ย ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ อาชีพ รายได ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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บทที่ 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 
 

การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการวิจยัและศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดแนวทางด าเนินการวิจยั 
ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่ อีเลฟเวน่ จ านวน 400 คน 
 
3.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอนได ้จึงเลือกใชว้ิธีการหากลุ่มตวัอย่างในการวิจยั โดยใชสู้ตรท่ีให้ความเช่ือมัน่ได ้95% และ
สามารถคลาดเคล่ือนได ้0.05 โดยใชสู้ตรของ Cochran et al, (1953) สามารถแสดงไดด้งัน้ี 

จากสูตร  n  = 
𝑃(1−𝑃)𝑧2

𝑑2  
 เม่ือ  n   แทนค่าของกลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
  P   แทนค่าสัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม (0.05) 
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  Z   แทนค่าความมั่นใจระดับความเช่ือมั่นท่ีผูวิ้จยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ท่ีมี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อย 95% (0.05) 

 d   แทนค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งท่ีเกิดขึ้น = 0.05 
 

      แทนค่า  n        =
0.5(1−0.5)(1.96)2

(0.05)2  = 384.16   

 
ในการท าวิจัยคร้ังน้ีใช้ขนาดตัวอย่างโดยประมาณ 385 ตัวอย่าง เพื่อป้องกันความ

คลาดเคล่ือนหรือขอ้ผิดพลาดจึงเก็บแบบสอบถามในอตัราไม่เกินร้อยละ 0.05 จะสามารถน าไปสู่
ผลลพัธ์ท่ีสามารถวิเคราะห์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพโดยผูวิ้จยั โดยใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 
ตวัอยา่ง 
 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามท่ีผูวิ้จยัไดส้ร้างขึ้นเอง โดยใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บขอ้มูลแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงลกัษณะของ

ค าถามเป็นแบบเลือกตอบ  (Check list) ประกอบดว้ย 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามคัดกรองข้อมูลผู ้ตอบแบบสอบถามเบ้ืองต้น เป็นแบบ 

ตรวจสอบรายการ (Check-list Questions)  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน

สะดวกซ้ือ 7-11  เป็นแบบ ตรวจสอบรายการ (Check-list Questions) 
ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด สามารถแบ่งได้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ประกอบดว้ย 7 ดา้น 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงาน
บริการ ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ใช้แบบสอบถามแบบ
มาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale Questions) 

ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับกการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน 
ประกอบดว้ย 5 ดา้น คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกในการ
ซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือลกัษณะขอ้ค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 



41 
 

(Rating Scales) ก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนตามระดบัความคิดเห็น มี 5 ระดบั ของ Likert Scale, 
(1932: 4) สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

มากท่ีสุด  ใหค้ะแนน  5 คะแนน 
มาก ใหค้ะแนน 4 คะแนน 
ปานกลาง  ใหค้ะแนน 3 คะแนน  
นอ้ย ใหค้ะแนน 2 คะแนน 
นอ้ยท่ีสุด  ใหค้ะแนน  1 คะแนน 

 ผลคะแนนท่ีได้จากการส ารวจนั้น จะน ามาท าการวิเคราะห์และแปรผลความหมาย
ค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญั โดยการใหค้ะแนนแต่ละระดบั มีเกณฑด์งัต่อไปน้ี Best, (1977: 14) 
คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 

 ความห่างของอตัรภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

   =
5−1

5
=

4

5
= 0.80 

 เกณฑก์ารวดัผลค่าคะแนนเฉ่ีย 
ผลเฉล่ีย 4.21-5.00  ระดบัมากท่ีสุด 
ผลเฉล่ีย 3.41-4.20  ระดบัมาก 
ผลเฉล่ีย 2.61-3.40  ระดบัปานกลาง 
ผลเฉล่ีย 1.81-2.60  ระดบันอ้ย 
ผลเฉล่ีย 1.00-1.80  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
 

3.3 ข้ันตอนการสร้างและตรวสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
1. คน้หาแนวคิดและทฤษฎี และบทความเพื่อศึกษาในการท าวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปร

การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนท่ี
จ าหน่ายภายในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นแนวทางในการ
ท าแบบทดสอบ 

2. น าขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ท่ีไดจ้ากกรอบแนวคิดมาสร้างเป็นแบบทดสอบ โดย
แบบค าถามเป็น 5 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1 ค  าถามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ค  าถามคดักรองขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเบ้ืองตน้ 
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ส่วนท่ี 3 ค  าถามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 
7-11 

ส่วนท่ี 4 ค าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

ส่วนท่ี 5 ค  าถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม  
3. หลงัจากท่ีผูวิ้จยัได้สร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามขึ้นมา ผูวิ้จยัได้น าไปตรวจสอบ

ความตรง เชิงเน้ือหา (Content Validity) ของเคร่ืองมือ โดยในกระบวนการตรวจสอบผูว้ิจยัไดน้ าไป
ให้ ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านท าการตรวจสอบ ประเมินโดยใช้ดชันีความสอดคลอ้ง  IOC (Item Objective 
Congruence Index) ใหเ้กณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้ค าถาม ดงัน้ี  

ใหค้ะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
ใหค้ะแนน -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์ 
แล้วน าผลคะแนนท่ีได้จากผูเ้ ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า  IOC ตามสูตร โดยมีสูตร

ดงัต่อไปน้ี  
 

IOC = =
∑R 

N
 

 
IOC  คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัวตัถุประสงค ์ 
R  คือ คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ  
Σ คือ ผลรวมของคะแนนผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน  
N  คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 
เกณฑ์  
1. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้ 
2. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้ 
น าผลจากการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขให้เป็นไปตามขอ้เสนอแนะ

ของ ผูเ้ช่ียวชาญ และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง (สุรพงษ ์คงสัตย ์และธีรชาติ ธรรมวงศ,์ 2551)  
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4. ภายหลงัจากท่ีน าเคร่ืองมือแบบสอบถามไปท าการตรวจสอบความแม่นตรงเชิง
เน้ือหาโดย ผูเ้ช่ียวชาญแลว้ จึงน าแบบสอบถามมาทดสอบความเช่ือมัน่ โดยใชวิ้ธีการสุ่มเพื่อเลือก
ตวัอยา่งขึ้นมา และน าไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด  

5. น าผลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามแต่ละ
ตวัแปร ซ่ึงหาไดจ้ากวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficient) และ
ความสอดคล้องของแบบสอบถาม ค่าอัลฟ่าท่ีได้จะแสดงค่าความคงท่ีของแบบสอบถาม เพื่อ
พิจารณาค่า สัมประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

 
 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยั

โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนท่ีจ าหน่ายภายในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และน ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1 มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วน ๆ 
และพิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างปรึกษากับอาจารย์ท่ีปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิ เพื่อขอ
ค าแนะน าและปรับปรุงแกไ้ข 

4. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขมาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามกระท าในระหวา่งเดือนมิถุนายน-ตุลาคม 

พ.ศ.2566 รวมเป็นระยะเวลา 5 เดือน ไดแ้บบสอบถามจ านวน 400 ฉบบั มีอตัราการตอบกลบัอยู่ท่ี 
100% 

6. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามลงรหสั และวิเคราะห์ขอ้มูลตาม
วิธีทางสถิติต่อไป 
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3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามท่ีพฒันาขึ้นเองจากการทบทวน

แนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั โดยหลงัการเก็บแบบสอบถามตามขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมท่ีไดม้าประมวลผล วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป โดยใชค้่าสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลและท าแบบสอบถาม เพื่อท าตามวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดว้ย ดว้ยค่าความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อ
วิเคราะห์ลกัษณะตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ใช้วิเคราะห์สมมติฐานการวิจยั โดยการหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ทดสอบการ
วิเคราะห์  Independent Sample T-Test และการวิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA)  

สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงานบริการ ดา้นขั้นตอนการขาย 
(กระบวนการ) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยใชส้ถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจาก
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จ านวน 400 คน และน ามาวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง  
ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 
ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐานตามกรอบแนวคิด  

 
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 
ในส่วนแรกจะเป็นการน าเสนอลกัษณะทางประชากรศาสตร์ขอผูต้อบแบบสอบถาม 

จ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้สรุปรายละเอียดไวใ้นตารางท่ี 4.1 
 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 
ชาย 176 44.0 
หญิง 224 56.0 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 78 19.5 
21 – 30 ปี 136 34.0 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 
ปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

31 – 40 ปี 154 38.5 
มากกวา่ 40 ปี 32 8.0 

รวม 400 100.0 
3. อาชีพ 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 78 19.5 
พนกังานบริษทัทัว่ไป 200 50.0 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 26 6.5 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 82 20.5 
พ่อบา้น/แม่บา้น 14 3.5 

รวม 400 100.0 
4. รายได ้
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 85 21.3 
15,001-25,000บาท 169 42.1 
25,001-35,000 บาท 94 23.5 
35,001-45,000 บาท 27 6.8 
45,001 บาทขึ้นไป 25 6.3 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย เพศ
หญิงคิดเป็นร้อยละ 56.00 อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.50  กลุ่มตวัอย่างร้อย
ละ 50 มีอาชีพพนักงานบริษทัทัว่ไป และร้อยละ 42.1 มีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 15,001 – 25,000 
บาทต่อเดือน   
 
 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง  
ในส่วนแรกจะเป็นการน าเสนอลกัษณะทางประชากรศาสตร์ขอผูต้อบแบบสอบถาม 

จ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้สรุปรายละเอียดไวใ้นตารางท่ี 4.3 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจน 
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. แหล่งขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-
11 
อินเทอร์เน็ต/เวบ็ไซต/์ส่ือสังคมออนไลน์ (Facebook, 
Instagram, YouTube) 

107 26.7 

เพื่อน/คนรู้จกั/เพื่อนร่วมงาน  99 24.8 
สมาชิกในครอบครัว 50 12.5 
ส่ือโทรทศัน์/วิทยุ 88 22.0 
นิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์ 56 14.0 

รวม 400 100.0 
2. ระยะเวลาท่ีใชค้ิดทบทวนและตดัสินใจก่อนซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11   
นอ้ยกวา่ 10 นาที 219 54.7 
10 – 30 นาที 116 29.0 
31-60 นาที 40 10.0 
มากกวา่ 60 นาที 25 6.3 

รวม 400 100.0 
3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11  
เพื่อน 110 27.5 
คนใกลชิ้ดแนะน า 10 2.5 
สมาชิกในครอบครัว 78 19.5 
ใชวิ้ธีสุ่มเลือกซ้ือ 12 3.0 
การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ 190 47.5 

รวม 400 100.0 
4. งบประมาณท่ีใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต่อคร้ัง  
นอ้ยกวา่ 100 บาท 95 23.8 
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจน 
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

100-500 บาท 117 29.2 
501-1,000 บาท 106 26.5 
มากกวา่ 1,000 บาท 82 20.5 

รวม 400 100.0 
5. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11  
ทุก 2-3 วนั 24 6.0 
สัปดาห์ละคร้ัง 181 45.3 
เดือนละ 2 คร้ัง 37 9.3 
เดือนละ 1 คร้ัง 135 33.7 
นานๆ คร้ัง 23 5.7 

รวม 400 100.0 
6. เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ส่งเสริมสุขภาพผิว 195 48.8 
ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ 74 18.5 
ประโยชน์ต่อทางเดินอาหาร 12 3.0 
ช่วยซ่อมแซมกลา้มเน้ือ 11 2.8 
ส่งเสริมสุขภาพกระดูก 79 19.8 
ชะลอวยั 29 7.3 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แสดงใหเ้ห็นวา่  

แหล่งข้อมูลในการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 คือ อินเทอร์เน็ต/ เว็บไซต์ / ส่ือสังคมออนไลน์ (Facebook, Instagram, YouTube) 
ร้อยละ 26.7 เพื่อน / คนรู้จกั / คนร่วมงานในท่ีท างาน ร้อยละ 24.8 โทรทศัน์ / วิทยุ ร้อยละ 22.0 
ตามล าดบั 
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การใช้เวลาคิดทบทวนและตัดสินใจซ้ือก่อนการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน 
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คือ นอ้ยกวา่ 10 นาที ร้อยละ 54.7 ใชเ้วลา 10 – 30 นาที ร้อยละ 29.0 ใชเ้วลา 31-60 
นาที ร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

ด้านบุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือและบริโภคผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คือ การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ ร้อยละ 47.5 เพื่อน 
ร้อยละ 27.5 สมาชิกในครอบครัว ร้อยละ 19.5 ตามล าดบั 

ด้านงบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต่อ
คร้ัง คือ งบประมาณ 100-500 บาท ร้อยละ 29.2 งบประมาณ 500-1000 บาท ร้อยละ 26.5 และ 
งบประมาณนอ้ยกวา่ 100 บาท ร้อยละ 23.8 ตามล าด 

ด้านซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11บ่อยแค่ไหน มีความถี่ 
คือ สัปดาห์ละคร้ังมากท่ีสุด และร้อยละ 45.3 เดือนละ 1 คร้ังและร้อยละ 33.7 เดือนละ 2 คร้ัง ร้อยละ 
9.3 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดในการซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
คือ ส่งเสริมสุขภาพผิว ร้อยละ 48.8 ส่งเสริมสุขภาพกระดูก ร้อยละ 19.8 ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ ร้อย
ละ 18.5 ตามล าดบั 
 
 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
ในส่วนท่ีสอง จะเป็นการน าเสนอความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 สรุป
รายละเอียดไวใ้นตารางท่ี 4.4 

 
ตารางท่ี 4.4 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยภาพรวม และรายขอ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
สินคา้มีส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ 4.30 0.53 มากท่ีสุด 1 
สินคา้มีคุณค่าทางโภชนาการท่ีเหมาะสม 4.23 0.62 มากท่ีสุด 2 
มีรสชาติอร่อย 4.16 0.74 มาก 4 
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ตารางท่ี 4.4 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยภาพรวม และรายขอ้ (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
มีฉลากสินคา้แสดงขอ้มูลคุณค่าทาง
โภชนาการโดยละเอียด 

4.20 0.55 มาก 3 

รวม 4.22 0.39 มากท่ีสุด  
2. ปัจจยัทางดา้นราคา 
ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัคุณภาพ 4.24 0.66 มากท่ีสุด 2 
ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัปริมาณ 4.14 0.61 มาก 4 
มีการลดราคาและโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ 4.17 0.64 มาก 3 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือ
หรือจุดวางขายท่ีอ่ืน 

4.28 0.62 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.21 0.50 มากท่ีสุด  
3. ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ท่ีตั้งร้านเซเวน่ อีเลฟเว่น มีสาขาจ าหน่าย
สินคา้ทัว่ถึง 

4.37 0.55 มากท่ีสุด 1 

มีการจดัเรียงสินคา้ท่ีดี ง่ายต่อการคน้หา 4.30 0.53 มากท่ีสุด 2 
สถานท่ีท าใหส้ะดวกต่อการซ้ือ 4.23 0.56 มากท่ีสุด 4 
มีบริการจดัส่ง 4.26 0.51 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.29 0.35 มากท่ีสุด  
4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น 
ลด แลก แจก แถม 

4.28 0.52 มากท่ีสุด 2 

มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ี
รู้จกัอยา่งต่อเน่ือง 

4.33 0.58 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.30 0.43 มากท่ีสุด  
5. ปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจในบุคลากร 
พนกังานใหค้ าแนะน าเร่ืองสินคา้ 4.23 0.67 มากท่ีสุด 1 
จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 4.15 0.62 มาก 3 
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ตารางท่ี 4.4 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยภาพรวม และรายขอ้ (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น และเตม็
ใจใหบ้ริการ 

4.17 0.63 มาก 2 

รวม 4.18 0.50 มาก  
6. ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
มีความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 4.27 0.62 มากท่ีสุด 1 
มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเป็นระบบ 4.18 0.58 มาก 2 

รวม 4.23 0.55 มากท่ีสุด  
7. ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
รูปแบบการจดัร้านสะอาด เรียบร้อย 4.31 0.53 มากท่ีสุด 1 
มีการจดัเรียงสิงคา้แยกเป็นหมวดหมู่ และเป็น
ระบบ 

4.23 0.62 มากท่ีสุด 2 

มีการติดป้ายบอกช่ือสินคา้ และราคาไวอ้ยา่ง
ชดัเจน 

4.19 0.55 มาก 3 

มีการจดัสรรพื้นท่ีส าหรับนัง่รับประทาน
ภายในร้าน 

4.14 0.75 มาก 4 

รวม 4.22 0.39 มากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.4 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ดา้นมีรายละเอียด ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้านผลิตภัณฑ์  มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นเก่ียวกับสินคา้มีส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ี
ตอ้งการ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ด้านราคา พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
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และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นเก่ียวกบัราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือจุด
วางขายท่ีอ่ืน มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้าน
สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนใน
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ียในภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด และในรายละเอียดพบว่า ความ
คิดเห็นว่าท่ีตั้งร้านเซเว่น อีเลฟเว่น มีสาขาจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ีย
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นว่ามีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ด้านความพึงพอใจในบุคลากร พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างดา้นความพึงพอใจ
ในบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มี
ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นว่าพนกังานให้ค าแนะน า
เร่ืองสินคา้ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ด้านกระบวนการ พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างดา้นกระบวนการ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นว่า มีความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ์  มี
ค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีค่าเฉล่ียใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และในรายละเอียดพบว่า ความคิดเห็นว่ารูปแบบการจดัร้านสะอาด 
เรียบร้อย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

 
ตารางท่ี 4.5 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยภาพรวม และรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.30 0.43 มากท่ีสุด 1 
ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.29 0.35 มากท่ีสุด 2 
ดา้นกระบวนการ 4.23 0.55 มากท่ีสุด 3 



53 
 

ตารางท่ี 4.5 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 โดยภาพรวม และรายดา้น (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 0.39 มากท่ีสุด 4 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.22 0.39 มากท่ีสุด 4 
ดา้นราคา 4.21 0.50 มากท่ีสุด 5 
ดา้นความพึงพอใจในบุคลากร 4.18 0.50 มาก 6 

รวม 4.23 0.25 มากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.5 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ในภาพรวม อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.25 โดยมีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ส าคญั
อนัดบั 1 คือ  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัท่ีมีความส าคญัทา้ยสุดอนัดบัท่ี 6  คือ ดา้น
ความพึงพอใจในบุคลากร 
 
 

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง 
ในส่วนท่ีส่ี จะเป็นการน าเสนอความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 สรุปรายละเอียดไวใ้นตารางท่ี 4.6 
 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม โดย
ภาพรวม และรายขอ้ 

การตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 𝒙̅ S.D แปลผล อนัดับ 
ท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนใน
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 จากท่ีเห็นตามโฆษณา
ส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, Website และ
ป้ายโฆษณา 

4.26 0.63 มากท่ีสุด 1 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม โดย
ภาพรวม และรายขอ้ (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 𝒙̅ S.D. แปลผล อนัดับ 
เม่ือไดบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คร้ังแรกแลว้ท า
ใหท้่านกลบัมาซ้ือซ ้าหลายคร้ัง 

4.21 0.61 มากท่ีสุด 2 

ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจนจากความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง
ของผลิตภณัฑด์งักล่าวในร้านสะดวกซ้ือ 7-
11   

4.16 0.52 มาก 3 

เม่ือท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจน ท่านไปหาซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว
จากร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

4.15 0.56 มาก 4 

รวม 4.19 0.35 มาก  
  

จากตารางท่ี 4.6 พบว่าความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซ้ือของของกลุ่มตัวอย่างใน
ภาพรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 
0.35  เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 จากท่ีเห็นตามโฆษณาส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, Website และ
ป้ายโฆษณา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.63 
รองลงมา คือ เม่ือไดบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คร้ังแรกแลว้ท า
ให้ท่านกลบัมาซ้ือซ ้ าหลายคร้ัง อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.21  และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.61  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ เม่ือท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
คอลลาเจน ท่านไปหาซ้ือผลิตภณัฑ์ดังกล่าวจากร้านสะดวกซ้ือ 7-11 อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั  4.15 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.56 
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ตอนที่ 5 การทดสอบสมมติฐานตามกรอบแนวคิด 
สมมติฐานข้อที่ 1 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แตกต่างกนั โดยใช้สถิติเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics)  เพื่อเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มของปัจจัยประชากรศาตร์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แสดงตามตารางท่ี 4.7-4.14 
โดยแสดงออกมาในรูป t-test แบบ Independent เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมี 2 กลุ่ม วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และ One Way ANOVA เปรียบเทียบความแตกต่าง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่ม ขึ้นไป และเม่ือพบความแตกต่างจะท าการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่(Multiple Comparison) โดยวิธีทดสอบแบบ LSD  ผูว้ิจยัใช้ระดับ
ความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 การทดสอบสมมติฐานปรากฏขอ้มูล ดงัน้ี 

 
สมมติฐานข้อ 1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี  4.7  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ N 𝒙̅ S.D t Sig. 
เพศ ชาย 176 4.24 0.39 2.367 0.018* 
 หญิง 224 4.16 0.31 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  
จากตารางท่ี  4.7  การวิ เคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ

แบบสอบถามดา้นเพศท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11  แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สรุปไดว้า่ 
เพศชายมีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-
11 โดยเฉล่ียสูงกว่าความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 ของเพศหญิง 
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สมมติฐานข้อ 1.2 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านอายุท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลติภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายุท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ SS df MS F Sig. 
อาย ุ ระหวา่งกลุ่ม 2.659 3 0.886 7.710 

 
 

0.000* 
 
 

ภายในกลุ่ม 45.519 396 0.115 
รวม 48.178 399  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.8  พบว่า การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถามดา้นอายุท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ  0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ดงันั้นจึงมีการเปรียบเทียบรายคู่
แบบ LSD ดงัแสดงขอ้มูลตามตารางท่ี 4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่แบบ LSD (Least -Significant Different) ของขอ้มูล
อายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

อาย ุ
𝑥̅ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกว่า 40 ปี 

4.19 4.09 4.27 4.26 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 4.19 - 0.10 

(0.028)* 
-0.08 -0.07 

21 – 30 ปี 4.09 - - -0.18 
(0.000)* 

-0.17 
(0.010)* 

31 – 40 ปี 4.27 - - - 0.01 
มากกว่า 40 ปี 4.26 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.9 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่ดว้ย LSD (Least -Significant Different)  ในการทดสอบพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 20 ปี  มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 โดยเฉล่ียสูงกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มี
ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต ่ากว่า
ผูต้อบแบบสอบถามมีอาย ุ31 – 40 ปี และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี  มีการระดบัความคิดเห็นต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11ต ่ากว่าผูต้อบแบบสอบถามมี
อายมุากกวา่ 40 ปี มีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.17 

 
สมมติฐานข้อ 1.3 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านอาชีพท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านอาชีพท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ SS df MS F Sig. 
อาชีพ ระหวา่งกลุ่ม 2.625 4 0.656 5.691 

 
 

0.000* 
 
 

ภายในกลุ่ม 45.552 395 0.115 
รวม 48.178 399  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.10   พบว่า การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถามดา้นอาชีพท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ดงันั้นจึง
มีการเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD ดงัแสดงขอ้มูลตามตารางท่ี 4.11 
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่แบบ LSD (Least -Significant Different) ของขอ้มูล
อาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

อาชีพ 

 นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทั
ทัว่ไป 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

𝑥̅ 4.13 4.16 4.17 4.27 4.54 
นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

4.13 - -0.03 -0.04 -0.14 -0.40 
(0.003)* 

พนกังานบริษทั
ทัว่ไป 

4.16 - - -0.01 -0.11 -0.37 
(0.004)* 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.17 - - - -0.10 -0.36 
(0.036)* 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

4.27 - - - - -0.26 

พ่อบา้น/แม่บา้น 4.54 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ
เป็นรายคู่ดว้ย LSD (Least -Significant Different)  ในการทดสอบ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน/
นิสิต/นกัศึกษามีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-
11 ต ่ากว่ากลุ่มท่ีเป็นพ่อบา้น/แม่บา้น  ส าหรับอาชีพพนักงานบริษทัทัว่ไป มีความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต ่ากว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพ
พ่อบ้าน/แม่บ้าน และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต ่ากวา่กลุ่มท่ีเป็นพ่อบา้น/แม่บา้น  

 
สมมติฐานข้อ 1.4 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านรายได้ท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.12 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านรายได้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ SS df MS F Sig. 
รายได ้ ระหวา่งกลุ่ม 0.343 4 0.086 0.709 

 
 

0.586 
 
 

ภายในกลุ่ม 47.834 395 0.121 
รวม 48.178 399  

 
จากตารางท่ี 4.12  พบว่า การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ

แบบสอบถามดา้นรายไดท่ี้มีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-
11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
สมมติฐานข้อที่ 2 
เป็นทดสอบการส่งผลของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นขั้นตอน
การขาย (กระบวนการ) และด้านลกัษณะทางกายภาพ ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11  

โดยใช้สถิติหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดว้ยวิธีวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis)  แบบ Enter ใช้ระดับความเช่ือมนัท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 
สรุปไดด้งัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.13 ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 0.719 0.517 0.508 0.24367 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย (R Square) มีค่าเท่ากบั 0.517 ซ่ึง

หมายความว่า ตวัแปรทั้ง 7 ปัจจยัสามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนใน
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ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 51.70  ส่วนท่ีเหลือท่ีร้อยละ 
48.30  เกิดจากอิทธิพลจากปัจจยัอ่ืนๆ 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงการแสดงการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงานบริการ 
ด้านขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) และด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

ตัวแปรอสิระ B Std. 
Error 

Beta T Sig. 

(Constant) 0.232 0.246  0.943 0.346 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.154 0.038 0.172 4.057 0.000* 
ดา้นราคา 0.070 0.033 0.101 2.114 0.035* 
ดา้นสถานท่ีหรือช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

0.269 0.038 0.273 7.167 0.000* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.125 0.032 0.154 3.897 0.000* 
ดา้นความพึงพอใจใน
บุคลากร 

-0.101 0.040 -0.146 -2.557 0.011* 

ดา้นกระบวนการ 0.435 0.033 0.687 13.365 0.000* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ -0.021 0.036 -0.024 -0.582 0.561 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีทั้งหมด 6 ปัจจยั คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น
ราคา ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความพึงพอใจใน
บุคลากร และดา้นกระบวนการ โดยผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สมการ ถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยัท า
ใหต้อบสมมติฐานต่างๆ ของงานวิจยัไดด้งัน้ี 

 
สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
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จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั 0.172  และค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1  

 
สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจัยด้านราคา ท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร

คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั 0.101 และ ค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.035  ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2  
 
สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั 0.273  และค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3  
 
สมมติฐานท่ี 4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั 0.154  และ ค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4  
 
สมมติฐานท่ี 5 ปัจจัยด้านความพึงพอใจในบุคลากร ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั -0.146 และ ค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.011 ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5  
 
สมมติฐานท่ี 6 ปัจจัยด้านกระบวนการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากผลการวิจยัพบว่ามีค่า Beta เท่ากบั 0.687 และ ค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 6  
 
สมมติฐานท่ี 7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
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จากผลการวิจยัพบว่า มีค่า Beta เท่ากบั -0.024 และ ค่า  Sig. มีค่าเท่ากบั 0.561 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี 7  

 
สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 
1. ยอมรับสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและ อาชีพ  

2. ยอมรับสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้าน
กระบวนการ ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นราคา 
และดา้นความพึงพอใจต่อบุคลากร ยกเวน้ดา้นกายภาพไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

 

ตารางท่ี 4.15 สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้ ผลการทดสอบ 

ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แตกต่างกนั 

t-test ยอมรับสมมติฐาน 

2. อายุต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แตกต่างกนั 

One way ANOVA ยอมรับสมมติฐาน 

3. อาชีพต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แตกต่างกนั 

One way ANOVA ยอมรับสมมติฐาน 

4. รายได้ต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 แตกต่างกนั 

One way ANOVA ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
1.  ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 
7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางท่ี 4.15 สรุปผลทดสอบสมมติฐาน (ต่อ) 
สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้ ผลการทดสอบ 

2. ดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 

3.  ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ี มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 

5. ดา้นความพึงพอใจในบุคลากรท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 

6. ด้านกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 
7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ยอมรับสมมติฐาน 

7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมี อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 

Multiple 
Regression 
Analysis 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) Independent Sample 
T-Test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  มีการเปรียบเทียบรายคู่ดว้ย 
LSD และทดสอบสมมติฐานโดยใช้  Multiple Regression Analysis ซ่ึงผู ้วิจัยได้ท าการสรุปผล 
อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

5.1 การสรุปผลการศึกษาวิจยั 
5.1.1 สรุปขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

5.1.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
5.1.1.2 ลกัษณะขอ้มูลเก่ียวขอ้งกบัดา้นพฤติกรรม 
5.1.1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐาน  
5.2 การอภิปรายผลการศึกษาวิจยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาวิจยั 

5.3.1 ขอ้เสนอแนะในภาคปฏิบติั  
5.3.2 ขอ้เสนอแนะทางดา้นการศึกษาวิจยัและงานวิชาการ 

5.4 บทสรุป 
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5.1 การสรุปผลการศึกษาวิจัย 
5.1.1 สรุปข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

5.1.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง เป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย อยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัทัว่ไป มีรายได้อยู่ในช่วง 
15,001-25,000 บาทต่อเดือน อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล เคยซ้ืออาหารเสริมผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารคอลลาเจนจากร้านเซเวน่อีเลฟเว่น เพื่อ ส่งเสริมสุขภาพผิว 

5.1.1.2 ลักษณะข้อมูลเก่ียวข้องกับด้านพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 พบว่าการซ้ือผ่านร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีพฤติกรรม
เช่นเดียวกบัการซ้ือในช่องทางทัว่ไป ส่วนใหญ่ใชแ้หล่งขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูล คือ อินเทอร์เน็ต/
เว็บไซต์/ส่ือสังคมออนไลน์ (Facebook, Instagram, YouTube) ใช้เวลาคิดทบทวนและตดัสินใจซ้ือ
ก่อนการซ้ือน้อยกว่า 10 นาที การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางต่างๆ มีอิทธิพลต่อ
การซ้ือ มีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังอยู่ท่ี 100-500 บาท ความถ่ีในการซ้ือคือสัปดาห์ละคร้ัง และ
การส่งเสริมสุขภาพผิวเป็นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ   

5.1.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ในด้านผลิตภัณฑ์มาจาก สินค้ามี
ส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือจุดวางขายท่ีอ่ืน มี
ความครอบคลุมของท่ีตั้งสาขาร้านเซเว่น อีเลฟเว่น  ท่ีจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง ในด้านการส่งเสริม
การตลาด คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง  พนักงานให้ค าแนะน า
เร่ืองสินคา้ รวมทั้งความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ และรูปแบบการจดัร้านสะอาดเรียบร้อย และ
ตดัสินใจซ้ือจากท่ีเห็นตามโฆษณาส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, Website และป้ายโฆษณา 

 
5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน 
ในการทดสอบสมมติฐานตามกรอบแนวคิดของการศึกษา  
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันท่ีมี ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ยกเวน้รายได้ท่ี
แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11  

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ 
ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นราคา และดา้นความ
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พึงพอใจต่อบุคลากร ยกเวน้ดา้นกายภาพไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลา
เจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
 
 

5.2 การอภิปรายผลการศึกษาวิจัย 
ผลจากการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน

ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีส าคัญท่ีสามารถน ามาอธิบายได้ดังนี ้
ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ พบวา่ เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย อยูใ่นช่วงอาย ุ31 – 40 

ปี นั้นอาจเน่ืองจากผูห้ญิงให้ความส าคญัเร่ืองการส่งเสริมสุขภาพผิว และขอ้มูลท่ีพบว่า มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัทัว่ไป  มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,001-25,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
งานวิจยัของนายกิตติพิชญ์  เพ็ชรปาน (2562) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุอยู่ในช่วง 21 – 30 ปี มีการศึกษาอยู่ท่ี ระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานเอกชน และรายได้
อยู่ระหว่าง 40,001 – 60,000 บาท โดยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
คอลลาเจนมากท่ีสุด คือ คุณประโยชน์มาเป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากการ บริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
คอลลาเจน เป็นการเพิ่มสารคอลลาเจนให้ร่างกายโดยตรงแลว้ร่างกายยงั น าไปใช้ได้อย่างเต็ม
ประสิทธิภาพ ช่วยฟ้ืนฟู ซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ ในจุดต่าง ๆ ของร่างกาย นอกจากนัน่ เร่ืองราคาท่ี
เหมาะสม รูปแบบของผลิตภณัฑ์ ดงันั้น การท่ีลกัษณะประชากรเป็นเพศหญิง และเหตุผลท่ีส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน เพราะส่งเสริมสุขภาพเหมือนกนัอาจเป็นเพราะโดย
ธรรมชาติมีความรักสวยรักงามมากกว่าเพศชายและสรรพคุณเด่นของคอลลาเจนสามารถช่วยฟ้ืนฟู 
ซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ ในจุดต่าง ๆ ของร่างกายได ้

รายได ้ไม่มีผล เพราะ อาหารเสริมคอลลาเจน สินคา้ท่ีมีความจ าเป็นหรือถูกมองว่าเป็น
ส่ิงท่ีตอ้งการในชีวิตประจ าวนั อาจถูกซ้ือไม่ว่ารายไดจ้ะมีมากนอ้ยเพียงใด อีกทั้งยงัมีอิทธิพลขของ
ส่ือสังคม เช่น กระแสสังคม กระแสโฆษณา ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือจากตวัผลิตภณัฑ์เอง ซ่ึงใน
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 มีราคาไม่สูงและแบ่งเป็นซองทดลองซ้ือ การตดัสินใจซ้ือทุกกลุ่มรายได้จึง
เหมือนกนั 

 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-

11 ท่ีพบว่า ส่วนใหญ่ใช้แหล่งขอ้มูลในการค้นหาทางอินเทอร์เน็ต/เว็บไซต์/ส่ือสังคมออนไลน์ 
(Facebook, Instagram, YouTube) ใชเ้วลาคิดทบทวนและตดัสินใจซ้ือก่อนการซ้ือน้อยกว่า 10 นาที 
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การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางต่างๆ มีอิทธิพลต่อการซ้ือ อาจเป็นเพราะว่าในยุค
ปัจจุบนั เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัท าให้ง่ายต่อการรับรู้ และการมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังอยูท่ี่ 100-
500 บาท สะทอ้นให้เห็นว่าผูบ้ริโภคสามารถซ้ือในความถ่ีสัปดาห์ละ 1 คร้ัง และเพื่อการส่งเสริม
สุขภาพผิวเป็นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ   

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็น
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียรายด้านเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคา  

 
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก

ซ้ือ 7-11 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
พนกังานบริการ และดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) แต่ ด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11  

 
อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 อาจจะเป็นเพราะว่าลูกคา้จะพิจารณาตดัสินใจซ้ือ โดยน า
ขอ้มูล ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ดา้นส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือจุดวางขายท่ีอ่ืน  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ มีความ
ครอบคลุมของท่ีตั้งสาขาร้านเซเว่น อีเลฟเว่น  ท่ีจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง ทางดา้นความพึงพอใจในบุคลากร คือ 
พนกังานใหค้ าแนะน าเร่ืองสินคา้ ดา้นกระบวนการ คือ รวมทั้งความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ มา
พิจารณาในการตดัสินใจซ้ือ 

จากปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลให้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 จากแนวคิด Kotler (2003) ท่ีกล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดการบริการ เป็นการน าปัจจยั
ทางการตลาดมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยธุรกิจท่ี
ให้บริการนั้นเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างจากสินคา้อุปโภค และบริโภคทัว่ไปจึงมีความจ าเป็นจะต้องใช้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนักงานบริการ ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกับขอ้คน้พบกับการวิจยัในคร้ังน้ี แต่พบขอ้แตกต่าง คือ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ไม่เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน
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ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกญัสพฒัน์ นบัถือตรง (2564) ไดศึ้กษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ี ในจงัหวดัสุรินทร์ 
ท่ีพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3 ดา้น คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ดา้นกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการส่งอาหาร 

จากการศึกษาวิจยัพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สินคา้มีส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ 
สินคา้มีคุณค่าทางโภชนาการท่ีเหมาะสม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือ
หรือจุดวางขายท่ีอ่ืน ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัคุณภาพ ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษางานวิจยัของธนวฒัน์ ภาณุ
ประยูร (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราห้างประเภท
อาหารแช่เย็นในร้าน 7-11 ท่ีพบว่า การรับรู้เร่ืองราคา และการรับรู้ด้านคุณภาพของสินค้าส่ง
ผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ตราหา้งประเภทอาหารพร้อมทานในร้าน 7-11 

จากการศึกษาวิจยัพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ มีฉลากสินคา้แสดงขอ้มูลคุณค่าทาง
โภชนาการโดยละเอียด มีรสชาติอร่อย  ดา้นราคา ไดแ้ก่ มีการลดราคาและโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ 
ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัปริมาณ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น ลด แลก แจก แถม 
ดา้นความพึงพอใจในบุคลากร ไดแ้ก่ พนกังานให้ค าแนะน าเร่ืองสินคา้ มีความสุภาพ กระตือรือร้น 
และเต็มใจให้บริการ จ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษางานวิจยัของศิ
วา บุญเทพ (2560) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น อีเลฟเว่น 
ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรมีผลต่อการตดัสนใจซ้ือสินคา้ร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร   

และจากการศึกษาวิจยัพบว่า  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ท่ีตั้งร้าน
เซเว่น อีเลฟเว่น มีสาขาจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง สถานท่ีท าให้สะดวกต่อการซ้ือ  ด้านกระบวนการ 
ไดแ้ก่ มีความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ์ มีขั้นตอนการให้บริการท่ีเป็นระบบ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
งานวิจยัของศรัณย ์จีรังสุวรรณ (2560) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ต่อผูป้ระกอบการในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นความสะดวกสบายใน
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ส่วนของการเปิดใหบ้ริการ 24 ชม. และความสะดวกในการเขา้ถึงสามารถเดินทางไดส้ะดวก อยูใ่กล้
ท่ีพกั ท่ีท างาน ท าให้เห็นว่าการเขา้ถึงร้านสะดวกซ้ือได้ง่าย ด้วยชีวิตในปัจจุบนัเป็นชีวิตท่ีเร่งรีบ
ตอ้งการความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้มกัมีปัจจยัมากมายท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภค ดา้นกายภาพของสินคา้มกั
เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส าคญั แต่ไม่ไดมี้ผลต่อทุกคนทุกกรณี ในกรณีของคอลลาเจนท่ีขายท่ีร้าน 711 
ปัจจยัดา้นกายภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากสาเหตุต่างๆ เช่น ผูบ้ริโภคอาจมีความเช่ือว่า
คอลลาเจนท่ีขายในร้าน 711 มีคุณภาพเทียบเท่าหรือดีกว่าสินคา้ท่ีขายในร้านอ่ืนๆ อยู่แลว้ และ บาง
คนอาจเลือกท่ีจะไม่สนใจดา้ยกายภาพของ ร้าน 711 เพียงอย่างเดียว แต่ตอ้งการจะทดลองใชค้อลลา
เจนนั้นๆ แลว้ตดัสินใจจากประสิทธิภาพของผลิตภณัฑต่์อร่างกายของตนเอง และราคาของคอลลา
เจนในร้าน 711 ถูกกว่าร้านอ่ืน ๆ อาจท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือแมว้่าภาพลกัษณ์ของร้าน 711 จะ
ไม่ไดดี้มาก มีการวางลกัษณะท่ีเรียงติดกนั ไม่เป็นระเบียบก็ตาม ความตอ้งการของผูบ้ริโภคบางคน
อาจมีความตอ้งการเฉพาะทางหรือตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณสมบัติเฉพาะ ไม่สนใจภาพลกัษณ์ทั่วไป 
ในทางกลบักัน บางคนอาจให้ความส าคญักับภาพลกัษณ์และแบรนด์มากขึ้นในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ การท่ีดา้ยกายภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจอาจขึ้นอยูก่บัพฤติกรรมซ้ือของแต่ละบุคคล 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาวิจัย 
ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ เพื่อท่ีจะเพิ่มผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของลูกคา้ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ผูวิ้จยัเสนอแนะใหด้ าเนินการดงัน้ี 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์จากขอ้คน้พบวา่ ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบัสินคา้มีส่วนประกอบ, 

วตัถุดิบท่ีตอ้งการมากท่ีสุด เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคไม่ไดต้อ้งการเพียงคอลลาเจนเพียงอย่างเดียว 
แต่ยงัตอ้งการสารอ่ืนๆ เขา้มาเสริมสร้าง สุขภาพร่างกายและความสวยงาม ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้ง
พฒันาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนให้มีส่วนประกอบท่ีโดดเด่น และควรเพิ่มส่วนประกอบ
อ่ืนๆประกอบของผลิตภณัฑ์ของคุณท่ีเป็นประโยชน์และน่าเช่ือถือ โดยเน้นท่ีคุณสมบติัท่ีท าให้
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ มีคุณค่า เพื่อเพิ่มตวัเลือกส าหรับผูบ้ริโภคใหม้ากขึ้น ท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจมากขึ้น 
รวมถึง การปรับแต่งดีไซน์ผลิตภณัฑ์และแพ็คเกจให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและรสนิยมของ
กลุ่มเป้าหมาย ท าใหผ้ลิตภณัฑน่์าสนใจและน่าจดจ า 

2. ดา้นราคา จากขอ้คน้พบวา่ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือจุดวางขาย
ท่ีอ่ืน ซ่ึงเป็นดา้นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นควรท่ีจะตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ
ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ และให้ความส าคญักบัการมีราคาคุม้ค่ากบัปริมาณในระดบัท่ีเท่ากัน แสดงว่า
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ปริมาณของผลิตภัณฑ์ต้องมีความหมาะสมกับราคาท่ีผูบ้ริโภคจ่ายไป โดยต้องไม่ควรน้อยกว่า
ผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัของคู่แข่ง เพื่อเป็นการท าโปรโมชั่นพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเน้นปริมาณ 
สร้างยอดขายใหม้ากขึ้น 

3. ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย จากขอ้คน้พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัท่ีตั้งร้านเซเว่น อีเลฟเว่น มีสาขาจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเพื่อการกระจาย
สินคา้เพิ่มในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ในแหล่งชุมชนให้มากขึ้น เช่น สถาบนัการศึกษา หมู่บา้น เป็นตน้ เป็น
การขยายแหล่งจ าหน่ายให้มากขึ้น ท าใหมี้โอกาสขายไดม้ากขึ้น ทั้งน้ีนผูป้ระกอบการควรค านึงถึงการ 
กระจายผลิตภณัฑร์สชาติต่างๆ ให้ครอบคลุมในแต่ละร้านคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดง้่าย
และสะดวก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากขอ้คน้พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง จึงเสนอให้ผูป้ระกอบการร้านสะดวกซ้ือ 7-11  ควร
ท าโปรโมชัน่ร่วมกนัในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ให้มากขึ้น เช่น วนัแม่ วนัท่ี 6.6.66 เป็นตน้ ทั้งออฟไลน์ดว้ย
การติดป้ายโฆษณา การจดักิจกรรมและโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ และส่ือออนไลน์ตามส่ือต่างๆ เพื่อดึงดูด
ความสนใจและสร้างความกระตือรือร้นในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์

5. ดา้นความพึงพอใจในบุคลากร จากขอ้คน้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัพนกังาน
ให้ค าแนะน าเร่ืองสินคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ควรมีการจา้งพนักงาน part-time 
ในช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคเขา้ร้านจ านวนมาก เช่น เวลา 6.00-9.00 น. เวลา 11.00-13.00 น. เวลา 16.00-21.00 
น.  เป็นตน้ เพื่อใหค้  าแนะน า ต่อผูบ้ริโภค 

6.  ด้านกระบวนการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ควรมีการจดัแถวในการจ่ายเงินให้เป็นระเบียบ เรียบร้อย และ
มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น บตัรเครดิต หรือแสกนจ่ายเงินเพื่อความรวดเร็ว  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1.  ควรศึกษาเร่ืองอ่ืน ๆ เช่น การศึกษาปัจจยัทางการตลาดดิจิทลัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 การศึกษาการตลาดเชิงเน้ือหาและการบอก
ปากต่อปากทางอิล็กทรอนิกส์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 การศึกษาการท าลูกคา้สัมพนัธ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนใน
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 การศึกษาการตลาดเชิงประสบการณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม



71 
 

คอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 และการศึกษานวตักรรมการบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 เป็นตน้ 

2. ควรศึกษาประชากรอ่ืน ๆ เช่น ผูบ้ริโภคจงัหวดัอ่ืน ๆ ผูป้ระกอบการร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ผูป้ระกอบการอาหารเสริมคอลลาเจน เป็นตน้ 

3.  ควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด (BMC, จุดแข็ง, จุดอ่อน ฯลฯ) เพราะในปัจจุบนั
ธุรกิจอาหารเสริมคอลลาเจนมีการแข่งขนัท่ีสูง และมีแนวโนม้ในการเติบโต เน่ืองจากผูบ้ริโภคหันมาใส่
ใจในสุขภาพของตวัเองมากขึ้น 

4.  ควรใชเ้คร่ืองมืออ่ืน ๆ เช่น แบบสัมภาษณ์ แบบสังเกต เพื่อจะไดรั้บขอ้มูลท่ีลึกขึ้นและ
มีความแม่นย  า หรือควรใชง้านวิจยัเชิงคุณภาพจะท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีละเอียดมากยิง่ขึ้น 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามในการวิจัย 

 
 

เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

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

ค าชี้แจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรม
และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนท่ีจ าหน่ายภายในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามตาม
ความคิดเห็นท่ีเป็นจริง เพื่อใหค้  าตอบของท่านสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดในการศึกษาคร้ัง
น้ี 

แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ค  าถามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ค  าถามคดักรองขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเบ้ืองตน้ 
ส่วนท่ี 3 ค  าถามพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ส่วนท่ี 4 ค  าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
ส่วนท่ี 5 ค  าถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ผูวิ้จยัขอรับรองว่า ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการตอบแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบั 

ซ่ึงจะไม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อตวัท่าน และขอขอบคุณในความร่วมมือ ส าหรับการเสียสละเวลาอนัมี
ค่ายิง่ของท่านเพื่อการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 
ธนชัพร กลัยา 

ผูว้ิจยั 
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ส่วนท่่ี 1 ค าถามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องวา่งตามความเป็นจริงตามความคิดเห็นของท่าน 
1. เพศ 
    ชาย   หญิง   เพศทางเลือก (LGBTQ+) 
2. อาย ุ
    ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    21 – 30 ปี       
    31 – 40 ปี            มากกวา่ 40 ปี    
3. อาชีพ 
     นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา     พนกังานบริษทัทัว่ไป 
     ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ    ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
     พ่อบา้น/แม่บา้น      อ่ืนๆ โปรด
ระบุ______________ 
4. รายได ้ 
     ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท    15,001-25,000บาท 
     25,001-35,000 บาท     35,001-45,000 บาท 
     45,001 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนท่ี 2 ค าถามคดักรองขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเบ้ืองตน้ 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องวา่งตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
1. คุณเคยซ้ืออาหารเสริมผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนจากร้านเซเวน่อีเลฟเวน่หรือไม่? 
 เคยซ้ือ     ไม่เคยซ้ือ (จบ

แบบสอบถาม) 
2. ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑลใช่หรือไม่ 
  ใช่        ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

4. อะไรคือเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดของท่านในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน 
  ส่งเสริมสุขภาพผิว    ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ 
  ประโยชน์ต่อทางเดินอาหาร   ช่วยซ่อมแซมกลา้มเน้ือ 
  ส่งเสริมสุขภาพกระดูก    ชะลอวยั 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 
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ส่วนท่ี 3 ค าถามพฤติกรรมการซ้ือของท่าน 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องวา่งตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
1. ท่านใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 
 อินเทอร์เน็ต/ เวบ็ไซต ์/ ส่ือสังคมออนไลน์ (Facebook, Instagram, YouTube) 
 เพื่อน / คนรู้จกั / คนร่วมงานในท่ีท างาน  สมาชิกในครอบครัว 
 โทรทศัน์ / วิทยุ   นิตยสาร / ส่ิงพิมพ ์
 อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

2. ท่านใชเ้วลาคิดทบทวนและตดัสินใจซ้ือก่อนการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 นานเพียงใด 
    นอ้ยกวา่ 10 นาที    10 – 30 นาที       
    31-60 นาที    มากกวา่ 60 นาที 
3. ท่านคิดวา่บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนใน
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11ของท่าน 
    เพื่อน     คนใกลชิ้ดแนะน า   
    สมาชิกในครอบครัว    ใชวิ้ธีสุ่มเลือกซ้ือ 
    การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ  
4. ท่านเสียงบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต่อคร้ัง
ราคาเท่าไหร่บา้ง 
   นอ้ยกวา่ 100 บาท     100-500 บาท  

     501-1,000 บาท     มากกวา่ 1,000 บาท 
5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11บ่อยแค่ไหน 
 ทุก 2-3 วนั    สัปดาห์ละคร้ัง 
 เดือนละ 2 คร้ัง   เดือนละ 1 คร้ัง 
  นานๆ คร้ัง    อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

6. อะไรคือเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดของท่านในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน7-11 
  ส่งเสริมสุขภาพผิว   ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ 
  ประโยชน์ต่อทางเดินอาหาร  ช่วยซ่อมแซมกลา้มเน้ือ 
  ส่งเสริมสุขภาพกระดูก   ชะลอวยั 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 
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ส่วนท่ี 4 ค าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจน 
ค าชี้แจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ โดยแต่ละช่องมีความหมาย ดงัน้ี 

5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ขอ้ ท่านเห็นดว้ยหรือไม่วา่ส่ิงต่อไปน้ีท าใหท้่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจน 

ระดบัความเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
1.1 สินคา้มีส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ      
1.2 สินคา้มีคุณค่าทางโภชนาการท่ีเหมาะสม      
1.3 มีรสชาติอร่อย      
1.4 มีฉลากสินคา้แสดงขอ้มูลคุณค่าทางโภชนาการโดยละเอียด      
2. ปัจจยัทางดา้นราคา 
2.1 ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัคุณภาพ      
2.2 ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัปริมาณ      
2.3 มีการลดราคาและโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ      
2.4 ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือจุดวางขายท่ีอ่ืน      
3. ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3.1 ท่ีตั้งร้านเซเวน่ อีเลฟเว่น มีสาขาจ าหน่ายสินคา้ทัว่ถึง      
3.2 มีการจดัเรียงสินคา้ท่ีดี ง่ายต่อการคน้หา      
3.3 สถานท่ีท าใหส้ะดวกต่อการซ้ือ      
3.4 มีบริการจดัส่ง      
4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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4.1 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น ลด แลก แจก แถม      
4.2 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง      
5. ปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจในบุคคลกร 
5.2 พนกังานใหค้ าแนะน าเร่ืองสินคา้      
5.3 จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      
5.4 พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น และเตม็ใจใหบ้ริการ      
6. ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
6.1 มีความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์      
6.2 มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเป็นระบบ      
7. ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.1 รูปแบบการจดัร้านสะอาด เรียบร้อย      
7.2 มีการจดัเรียงสิงคา้แยกเป็นหมวดหมู่ และเป็นระบบ      
7.3 มีการติดป้ายบอกช่ือสินคา้ และราคาไวอ้ยา่งชดัเจน      
7.4 มีการจดัสรรพื้นท่ีส าหรับนัง่รับประทางภายในร้าน      

 
ส่วนท่ี 5 ค าถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ขอ้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน 
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 

ระดบัความเห็น 
5 4 3 2 1 

1. เม่ือท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน ท่านไปหาซ้ือ
ผลิตภณัฑด์งักล่าวจากร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
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2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 
จากท่ีเห็นตามโฆษณาส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, Website และ
ป้ายโฆษณา 

     

3. ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนจากความ
น่าเช่ือถือและช่ือเสียงของผลิตภณัฑด์งักล่าวในร้านสะดวกซ้ือ 7-11   

     

4. เม่ือไดบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 
7-11 คร้ังแรกแลว้ท าใหท้่านกลบัมาซ้ือซ ้าหลายคร้ัง 

     

 
ส่วนท่ี 5 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม  
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….. 
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ภาคผนวก ข 
แบบประเมินดัชนีความสอดคล้องของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 

(Item Objective Congruence: IOC) 
 
 

งานวิจัยเร่ือง  การศึกษาปัจจยัองคก์ารแห่งการเรียนรู้และความผกูพนัต่องานท่ีส่งผลต่อ
  พฤติกรรมสร้างสรรค์นวตักรรมของพนักงานเจเนอเรชนัวายในบริษทั
  กลุ่มธุรกิจพลงังาน 
ค าชี้แจง   ขอให้ท่านพิจารณาขอ้ค าถามจากแบบสอบถามแลว้ท าเคร่ืองหมาย  
  ลงในช่องวา่งท่ีท่านพิจารณาตามความเหมาะสม 
 

หลกัเกณฑก์ารให้คะแนนค่าดชันีความสอดคลอ้งของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษา
วิจยั (Item Objective Congruence: IOC) 

ให้ 1 คะแนน หมายถึง ท่านแน่ใจว่าขอ้ค าถามมีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งกับตวัแปรและ
วตัถุประสงคใ์นการศึกษาวิจยั 

ให้ 0 คะแนน หมายถึง ท่านไม่แน่ใจว่าขอ้ค าถามมีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งกบัตวัแปรและ
วตัถุประสงคใ์นการศึกษาวิจยั 

ให้ -1 คะแนน หมายถึง ท่านแน่ใจว่าขอ้ค าถามมีเน้ือหาท่ีไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรและ
วตัถุประสงคใ์นการศึกษาวิจยั 

ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัองค์การแห่งการเรียนรู้และความ
ผูกพนัต่องานท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมสร้างสรรคน์วตักรรมของพนกังานเจเนอเรชนัวายในบริษทักลุ่ม
ธุรกิจพลงังาน โดยงานวิจยัน้ีจดัท าโดยนางสาวธญันนัท ์คูหะเปรมะ รหัสศึกษา 6450359 หลกัสูตร
การจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
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ส่วนท่่ี 1 ค าถามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
หัวข้อค าถาม ผู้เช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี-3 ผลสรุป 
1. เพศ 
- ชาย 
- หญิง 
- เพศทางเลือก (LGBTQ+) 

+1 +1 +1  
 

2. อาย ุ
- ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
- 21 – 30 ปี 
- 31 – 40 ปี 
- มากกว่า 40 ปี 

    

3. อาชีพ 
- นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
- ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
- พนกังานบริษทัทัว่ไป 
- ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
- พ่อบา้น/แม่บา้น 
- อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

    

4. รายได ้
- ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
- 15,001-25,000บาท 
- 25,001-35,000 บาท 
- 35,001-45,000 บาท 
- 45,001 บาทขึ้นไป 

    
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ส่วนท่ี 2 ค าถามคดักรองขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเบ้ืองตน้ 
หัวข้อค าถาม ข้อคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

+1 0 -1 ขอ้เสนอแนะ 
1. คุณเคยซ้ืออาหารเสริมผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคอลลาเจนจากร้าน
เซเวน่อีเลฟเวน่หรือไม่? 
- เคยซ้ือ   
- ไม่เคยซ้ือ (จบแบบสอบถาม)  

    
 

2. ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและ
ปริมณฑลใช่หรือไม่ 
- ใช่ 
- ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

    

4. อะไรคือเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดของ
ท่านในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจน 
- ส่งเสริมสุขภาพผิว 
- ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ 
- ประโยชน์ต่อทางเดินอาหาร 
- ช่วยซ่อมแซมกลา้มเน้ือ 
- ส่งเสริมสุขภาพกระดูก 
- ชะลอวยั 
- อ่ืนๆ โปรด

ระบุ______________ 

    

5. ท่านใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการ
คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจน 
- อินเทอร์เน็ต/ เวบ็ไซต ์/ ส่ือ

สังคมออนไลน์ (Facebook, 
Instagram, YouTube) 
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- เพื่อน / คนรู้จกั / คนร่วมงานใน
ท่ีท างาน  

- สมาชิกในครอบครัว 
- โทรทศัน์ / วิทยุ 
- นิตยสาร / ส่ิงพิมพ ์
- อ่ืนๆ โปรด

ระบุ______________ 
 
ส่วนท่ี 3 ค าถามพฤติกรรมการซ้ือของท่าน 

หัวข้อค าถาม ข้อคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
+1 0 -1 ขอ้เสนอแน

ะ 
1. ท่านใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 
- อินเทอร์เน็ต/ เวบ็ไซต ์/ ส่ือสังคมออนไลน์ 
(Facebook, Instagram, YouTube) 
- เพื่อน / คนรู้จกั / คนร่วมงานในท่ีท างาน 
- สมาชิกในครอบครัว 
- โทรทศัน์ / วิทย ุ
- นิตยสาร / ส่ิงพิมพ ์
- อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

    

2. ท่านใชเ้วลาคิดทบทวนและตดัสินใจซ้ือก่อน
การซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 นานเพียงใด 
- นอ้ยกวา่ 10 นาที  
- 10 – 30 นาที 
- 31-60 นาที    
- มากกวา่ 60 นาที 

    
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3. ท่านคิดวา่บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11ของท่าน 
- เพื่อน   
- คนใกลชิ้ดแนะน า 
- สมาชิกในครอบครัว 
- ใชวิ้ธีสุ่มเลือกซ้ือ 
- การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง
ต่างๆ 

    

4. ท่านเสียงบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคอลลาเจนในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ต่อคร้ัง
ราคาเท่าไหร่บา้ง  
- นอ้ยกวา่ 100 บาท 
- 100-500 บาท 
- 501-1,000 บาท 
- มากกวา่ 1,000 บาท 

    

5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11บ่อยแค่ไหน 
- ทุก 2-3 วนั 
- สัปดาห์ละคร้ัง 
- เดือนละ 2 คร้ัง 
- เดือนละ 1 คร้ัง 
- นานๆ คร้ัง 
- อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

    

6. อะไรคือเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดของท่านในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้านสะดวก
ซ้ือ 7-11 
- ส่งเสริมสุขภาพผิว 
- ส่งเสริมสุขภาพขอ้ต่อ 
- ประโยชน์ต่อทางเดินอาหาร 
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- ช่วยซ่อมแซมกลา้มเน้ือ 
- ส่งเสริมสุขภาพกระดูก 
- ชะลอวยั 
- อ่ืนๆ โปรดระบุ______________ 

 
ส่วนท่ี 4 ค าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจน 

หัวข้อค าถาม ข้อคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
+1 0 -1 ขอ้เสนอแนะ 

1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์  
1.1 สินคา้มีส่วนประกอบ, วตัถุดิบท่ีตอ้งการ     
1.2 สินคา้มีคุณค่าทางโภชนาการท่ีเหมาะสม     
1.3 รสชาติอร่อย     
1.4 มีฉลากสินคา้แสดงพลงังานและคุณค่าทาง
โภชนาการและขอ้มูลโดยละเอียด 

    

2. ปัจจยัทางดา้นราคา  
2.1 ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัคุณภาพ     
2.2 ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัปริมาณ     
2.3 มีการลดราคาและโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ     
2.4 ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือหรือ
จุดวางขายท่ีอ่ืน 

    

3. ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3.1 มีการจดัเรียงสินคา้ท่ีดี ง่ายต่อการคน้หา     
3.2 ท่ีตั้งร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่ มีสาขาจ าหน่ายสินคา้
ทัว่ถึง 

    

3.3 สะดวกต่อการซ้ือ 
  

    

3.4 มีบริการจดัส่ง     
3.5 ตอ้งเป็นร้านท่ีขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจนโดยเฉพาะ 

    
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4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น 
ลด แลก แจก แถม 

    

4.2 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ี
รู้จกัอยา่งต่อเน่ือง 

    

4.3 มีการแนะน าสินคา้ใหม่ หรือน าเสนอสินคา้ท่ี
ตรงกบัความตอ้งการ 

    

4.4. มีสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก     
4.5 มีการจดักิจกรรมออกบูธงาน     
5. ปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจในบุคคลกร 
5.1 พนกังานมีความรู้ดา้นสุขภาพและสินคา้     
5.2 พนกังานใหค้ าแนะน าเร่ืองสินคา้      
5.3 จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      
5.4 พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น และเตม็
ใจใหบ้ริการ 

    

6. ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
6.1 มีความรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์     
6.2 มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเป็นระบบ     
6.3 มีการใหบ้ริการหลงัการขาย     
7. ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.1 รูปแบบการจดัร้านสะอาด เรียบร้อย     
7.2 มีการจดัเรียงสินคา้แยกเป็นหมวดหมู่ และเป็น
ระบบ 

    

7.3 มีการติดป้ายบอกช่ือสินคา้ และราคาไวอ้ยา่ง
ชดัเจน 

    

7.4 มีการจดัสรรพื้นท่ีส าหรับนัง่รับประทางภายใน
ร้าน 

    
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ส่วนท่ี 5 ค าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจน 

หัวข้อค าถาม ข้อคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
+1 0 -1 ขอ้เสนอแนะ 

1. เม่ือท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
คอลลาเจน ท่านไปหาซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวจาก
ร้านสะดวกซ้ือ 7-11



2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจนในร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11 จากท่ีเห็นตามโฆษณาส่ือ
ออนไลน์ เช่น Facebook, Website และป้าย
โฆษณา



3. ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลา
เจนจากความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์
ดงักล่าวในร้านสะดวกซ้ือ 7-11



4. เม่ือไดบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคอลลาเจน
ในร้านสะดวกซ้ือ 7-11 คร้ังแรกแลว้ท าใหท้่าน
กลบัมาซ้ือซ ้าหลายคร้ัง



ค่าดัชนีความสอดคล้องของเน้ือหาของแบบสอบถาม (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) เพื่อประเมินข้อค าถามท่ีใช้ว่ามีความสอดคล้องกับหัวข้อของการศึกษาวิจัย
หรือไม่ โดยมีสูตรการค านวณดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2563)

IOC =
∑ R

n

ซ่ึงหลกัเกณฑใ์นการตดัสินความสอดคลอ้งระหวา่งค าถามกบัวตัถุประสงค ์มีดงัน้ี 
ถา้ IOC > 0.5 ถือวา่แบบสอบถามนั้นมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ 
ถา้ IOC ≤ 0.5 ถือวา่แบบสอบถามนั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

โดยจากการประเมินความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามโดยผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 
ท่าน สามารถสรุปไดว้่าจากแบบสอบถามทั้ง 39 ขอ้ มีจ านวนค าถาม 38 ขอ้ ท่ีไดค้่า IOC = 1 และมี
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จ านวนค าถาม 1 ขอ้ ท่ีไดค้่า IOC = 0.667 ไดแ้ก่ค าถามขอ้ 9 ซ่ึงเป็นขอ้ท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ 1 ท่าน ให้ 0 
คะแนน หรือก็คือไม่แน่ใจว่าข้อค าถามมีเน้ือหาท่ีสอดคล้องกับตวัแปรและวตัถุประสงค์ในการ
ศึกษาวิจัย แต่เม่ือพิจารณาท่ีค่า IOC ของแบบสอบถามทั้ ง 39 ข้อ ถือว่าแบบสอบถามท่ีใช้ใน
การศึกษาวิจยัน้ีมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั เน่ืองจากแบบสอบถามทุกขอ้มีค่า 
IOC มากกวา่ 0.5  

รายช่ือผู้เช่ียวชาญท่ีท าการประเมินแบบสอบถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 1 ผศ.ดร. ณรงคศ์กัด์ิ จนัทร์นวล 

อาจายส์าขาวิชาจิตวิทยา คณะมนุษยศาสตร์และนิเทศศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัพายพั 

ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 2 ผศ.ดร.นงนภสั พนัธ์พลกฤต 
อาจายส์าขาวิชาจิตวิทยา คณะมนุษยศาสตร์และนิเทศศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัพายพั 

ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี 3 ดร.สุรัตน์นารี ธิลาใจ 
ศึกษานิเทศก ์สาขาการนิเทศการศึกษาดุษฏีบณัฑิต  
มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย 




