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บทคัดย่อ 
 
การวิจัยคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ท่ีจะศึกษา 1)พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือของ

ผูบ้ริโภค 2) แนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ  
ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไปใช้

บริการร้านหนังสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนซ่ึงมีขนาดกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน ได้มาโดยวิธีการสุ่มตามความสะดวก น ามาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าร้อยละ ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว สถิติเพียร์สันไคสแควร์ และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  

ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการร้านหนงัสือเฉล่ีย 1 คร้ังต่อเดือน ในวนั
จนัทร์ – ศุกร์ ช่วงบ่ายตั้งแต่เวลา 12.00 – 17.00 น. โดยจะใชเ้วลาเลือกหนงัสือประมาณ 30 นาที – 1 
ชัว่โมง และจะซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่มค่าใชจ่้ายไม่เกิน 300 บาท 2) แนวทางพฒันาร้านหนงัสือ
นั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นคือดา้นพนกังานให้บริการ กระบวนการให้บริการ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์ และลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ 3) 
ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบั
ปัจจยัทางการตลาดของร้านท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั 4) แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทั้ง เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดต่้อเดือน อยา่ง
มีนยัส าคญั 5) แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ี วนัท่ี
เขา้ใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีอยูใ่นร้านหนงัสือ จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือและค่าใชจ่้ายต่อคร้ังของผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญั  
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ABSTRACT 
 

 This objectives of this research were 1) Service behavior of consumers bookstore. 2) 
Guidelines for the development of the business book .The Researchers used a questionnaire to 
collect data from customers who have invested in mutual funds before. The sample group is 400 
people with purposive sampling technique. To perform data analysis , descriptive statistics 
(frequency, percentage, means and standard deviation) and inferential statistics ( t-Test and One-
Way ANOVA and Scheffe’s multiple comparisons test) and correlation are used.  
 The results were as follow; 1) Most consumers use the bookstore the first time in months 
on Monday - Friday afternoons from 12.00 - 17.00 hrs. Would take a book for about 30 minutes - 
1 hour and will buy an average of 2-3 books costs. pay no more than 300 baht. 2) The bookstore 
is developed based on market factors, the seven aspects staffed. The process provides for the 
people ,process, price, distribution, promotion, products and physical factors, respectively.3) 
Consumers with personal factors and behavior of the different service bookstore with a focus on 
the marketing of the store is no different, significantly 4) The development of a bookstore 
depending on personal factors, including gender, age, occupation, consumer education, and 
monthly income, significantly 5) The development bookstores based on service usage frequency 
are date of arrival, time in the bookstore, number of books purchased, and the cost per consumer 
to use the service, significantly. 
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ตารางที ่4.5 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
   ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ดา้นพนกังานใหบ้ริการ  52 

ตารางที ่4.6 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
   ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ดา้นราคา  53 

ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
   ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  54 

ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
   ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ดา้นผลิตภณัฑ์  55 

ตารางที ่4.9 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
   ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  56 
 



สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 หนา้ 
ตารางที ่4.10  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 

     ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
     ดา้นส่งเสริมการตลาด  57 

ตารางที ่4.11  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูป้ระกอบการ 
     ร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานร้านหนงัสือ  58 

ตารางที ่4.12  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูป้ระกอบการ 
     ร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการหนงัสือ และพนกังานร้านหนงัสือ  
     ในดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  59 

ตารางที ่4.13   แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มา 
      ใชบ้ริการร้านหนงัสือในดา้นทศันคติ ความคิดเห็น และ 
                   พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  60 

ตารางที ่4.14   แสดงการเปรียบเทียบความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
      ท่ีมีต่อร้านหนงัสือซ่ึงไดค้  าตอบจาก ผูป้ระกอบการร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการ 
            ร้านหนงัสือ พนกังานร้านหนงัสือ และผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ  62 

ตารางที ่4.15   แสดงความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมีต่อ 
      แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  63 

ตารางที ่4.16   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรม 
      การใชบ้ริการร้านหนงัสือ  67 

ตารางที ่4.17   แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ  68 

ตารางที ่4.18   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรม 
      การใชบ้ริการร้านหนงัสือ  69 

ตารางที ่4.19   แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอายุ  70 
 
 



สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 หนา้ 
ตารางที ่4.20  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรม 

     การใชบ้ริการร้านหนงัสือ  71 
ตารางที ่4.21  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 

     ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ  72 
ตารางที ่4.22  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค 

      กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  73 
ตารางที ่4.23  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 

     ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดบัการศึกษา  75 
ตารางที ่4.24   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 

      กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  75 
ตารางที ่4.25   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 

       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ  77 

ตารางที ่4.26   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
      ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ  78 

ตารางที ่4.27   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
      ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ  79 

ตารางที ่4.28   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
      ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา  80 

ตารางที ่4.29   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  81 
 
 



สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 หนา้ 
ตารางที ่4.30   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 

       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ  82 

ตารางที ่4.31   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ  83 

ตารางที ่4.32   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ  84 

ตารางที ่4.33   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นระยะเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ  85 

ตารางที ่4.34   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ  86 

ตารางที ่4.35   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
       ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
      โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
                   ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง  87 

ตารางที ่4.36    แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภคกบั 
                    แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  88 

 



สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 หนา้ 
ตารางที ่4.37   แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัเพศของผูบ้ริโภค  91 
ตารางที ่4.38   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภคกบั 

                  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  92 
ตารางที ่4.39  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค  94 
ตารางที ่4.40  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภคกบั 

                 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  95 
ตารางที ่4.41  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัอาชีพของผูบ้ริโภค  98 
ตารางที ่4.42  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค 

     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  98 
ตารางที ่4.43  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษา 

     ของผูบ้ริโภค  101 
ตารางที ่4.44  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 

     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  102 
ตารางที ่4.45  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

     ของผูบ้ริโภค  105 
ตารางที ่4.46  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

     ร้านหนงัสือ ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  106 

ตารางที ่4.47  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรม 
     การใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  109 

ตารางที ่4.48  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
     ร้านหนงัสือ ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  110 

ตารางที ่4.49  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรม 
     การใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  113 

 



สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 หนา้ 
ตารางที ่4.50  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

     ร้านหนงัสือ ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  114 

ตารางที ่4.51  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
     ร้านหนงัสือ ดา้นระยะเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
     กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  117 

ตารางที ่4.52  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรม 
     การใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นระยะเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  120 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
หนังสือคือผูใ้ห้ชีวิตมนุษย์เราเป็นสัตวส์ังคมท่ีมีการพฒันาตนเองด้วยการเรียนรู้ มีการ

พฒันาความคิดความสามารถของตนเองอยู่ตลอดเวลา และรู้จกับนัทึกความรู้ความสามารถและ
สังสรรค์ความรู้ต่างๆท่ีไดคิ้ดคน้พบไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรท่ีเราเรียกว่าหนังสือ ซ่ึงมนุษยใ์ช้เป็น
เคร่ืองมือส าหรับส่ือสาร เกิดความเข้าใจอันดีระหว่างคนในสังคม ดังพระบรมราโชวาท
พระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัว ท่ีว่า “หนังสือเป็นเสมือนคลังท่ีรวบรวมความรู้เร่ืองราว ความรู้ 
ความคิด วิทยาการทุกอยา่ง ซ่ึงมนุษยไ์ดเ้รียนรู้ ไดคิ้ด ไดอ่้าน และเพียรพยายามบนัทึกรักษาไวด้ว้ย
ลายลกัษณ์อกัษร หนังสือแพร่ไปถึงท่ีใด ความรู้ความคิดก็แพร่ไปถึงท่ีนัน่ หนังสือจึงเป็นส่ิงมีค่า
และมีประโยชน์อนัประมาณมิได้ในแง่ท่ีเป็นบ่อเกิดแห่งการเรียนรู้ของมนุษย”์ ดงันั้นหนังสือคือ
แหล่งความรู้ เป็นขุนคลงัแห่งความรู้ท่ีมนุษยเ์ราสามารถคน้ควา้หาอ่านและเรียนรู้ได้ตลอดชีวิต 
สามารถน าความรู้ท่ีไดพ้ฒันาคุณภาพในชีวิตปัจจุบนัและอนาคต ฉะนั้นหนงัสือเป็นผูใ้ห้ท่ียิ่งใหญ่ 
ทั้งน้ีเพราะหนงัสือจะให้ความรู้ยอ้นรอยถอยอดีตใหเ้รารู้เร่ืองราวความเป็นมาของอดีตท าให้เราเห็น
ในส่ิงท่ีเราไม่เคยเห็น ท าใหรู้้ในส่ิงท่ีไม่เคยรู้ (อุดมศกัด์ิ พลอยบุตร,2557,ออนไลน์)  

การอ่านเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้างทรัพยากรมนุษยใ์ห้มีคุณภาพ นอกจากก่อให้เกิด
ความรู้แลว้ยงัท าให้เกิดจินตนาการ ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัอย่างยิ่งในการสร้างและพฒันา
ทรัพยากรมนุษย ์ซ่ึงเป็นฟันเฟืองท่ีส าคญัท่ีสุดในการขบัเคล่ือนสังคมใหพ้ฒันาไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและ
มัน่คง และเคร่ืองมือหน่ึงท่ีส าคญัในการสร้างทรัพยากรมนุษยท่ี์มีคุณภาพก็คือการอ่าน ซ่ึงการอ่าน
นอกจากจะก่อเกิดความรู้แลว้ ยงัสร้างสรรคจิ์นตนาการ น าไปสู่การคิด การวิเคราะห์ การไตร่ตรอง 
สร้างวิจารณญาณ รวมถึงบ่มเพาะคุณธรรมและจริยธรรมให้งอกงาม ซ่ึงการจะสร้างนิสัยรักการอ่าน
ให้เกิดข้ึนไดน้ั้น ตอ้งไดรั้บการปลูกฝังมาตั้งแต่เยาวว์ยั และผูท่ี้ท  าหน้าท่ีไดดี้ท่ีสุดก็คือครอบครัว 
ตอ้งพยายามส่งเสริมให้ท่ีบา้นมีมุมหนงัสือ สร้างบรรยากาศสบายๆในการร่วมท ากิจกรรมการอ่าน
กบัลูกตั้งแต่ยงัเด็กๆ อย่ารอให้เขาโตมาจนเขา้โรงเรียนหรืออ่านหนังสือออก (สุรยุทธ์ จุลานนท์ , 
2556) 

จากผลการส ารวจการอ่านหนงัสือของประชากร โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลในระหวา่งเดือน
มิถุนายน-กรกฎาคม พ.ศ.2556 จากจ านวนครัวเรือนตวัอยา่ง 55,920 ครัวเรือนผลการส ารวจพบว่า 
ประชากรอายุตั้งแต่ 6 ปีข้ึนไป มีอตัราการอ่านหนงัสือนอกเวลาเรียน/นอกเวลาท างาน ร้อยละ 81.8 
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ผูช้ายมีอตัราการอ่านหนงัสือร้อยละ 82.8 สูงกวา่ผูห้ญิงร้อยละ 2 และเม่ือเปรียบเทียบกบัการส ารวจ
ในปี 2554 พบว่ามีการอ่านหนงัสือเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ทั้งในกลุ่มผูช้ายและผูห้ญิงโดยกลุ่มวยัเด็กมี
อตัราการอ่านหนงัสือสูงสุดถึง ร้อยละ 95.1 รองลงมาคือ กลุ่มเยาวชน (ร้อยละ 90.1) กลุ่มวยัท างาน 
(ร้อยละ 83.1) และต ่าสุด คือ กลุ่มวยัสูงอายุ (ร้อยละ 57.8) ขณะท่ีหนงัสือพิมพเ์ป็นหนงัสือประเภท
ท่ีมีการอ่านมากสุด ร้อยละ 73.7 รองลงมาคือ วารสาร/เอกสารประเภทท่ีออกเป็นประจ า (ร้อยละ 
55.1) ต ารา/หนังสือ/เอกสารท่ีให้ความรู้ (ร้อยละ 49.2) นิตยสาร (ร้อยละ 45.6) ส าหรับนวนิยาย/
การ์ตูน/หนงัสืออ่านเล่น และแบบเรียน/ต าราเรียนตามหลกัสูตรมีผูอ่้านน้อยกวา่ร้อยละ 40.0 (ร้อย
ละ 38.5 และ 29.5 ตามล าดับ) ขณะท่ีเน้ือหาประเภทข่าว มีผูช้อบอ่านมากท่ีสุด (ร้อยละ 54.3) 
รองลงมา คือ สารคดี/ความรู้ทัว่ไป (ร้อยละ 36.4) บนัเทิง (ร้อยละ 32.2) ความรู้วิชาการ (ร้อยละ 
23.2) และค าสอนทางศาสนา (ร้อยละ 13.4) พฤติกรรมน้ี แสดงให้เห็นว่า คนไทยอ่านหนังสือ
เพิ่มข้ึน 10% ในปี 2556 (วบูิลยท์ตั สุทนัธนกิตต์ิ ,2556) 

ในปัจจุบนัตลาดหนังสือในประเทศไทยมีมูลค่าราว 2.6 หม่ืนลา้นบาทโดยภาพรวมของ
ธุรกิจหนงัสือมีการเติบโต 8-9% จากเดิมในช่วงตน้ปี และจากงานสัปดาห์หนงัสือแห่งชาติคร้ังท่ี 12 
และสัปดาห์หนังสือนานาชาติคร้ังท่ี 42  ท่ีจดัควบรวมกนัมาหลายปีในกรุงเทพมหานคร พบว่า
ในช่วงการจดังานเพียง 11 วนั ตั้งแต่ 28 มีนาคม ถึง วนัท่ี 7 เมษายน 2557 พบวา่มียอดขายสะพดัใน
งานมากกวา่ 700 ลา้นบาท ถือวา่สูงท่ีสุดเท่าท่ีมีการจดังานลกัษณะน้ี และแนวหนงัสือท่ีไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุดคือ หนงัสือแนววยัรุ่น  หนงัสือแนวการ์ตูนลายเส้น  หนงัสือแนวนิยายต่างๆอีกทั้งยงั 
พบว่า มีผูบ้ริโภคกลุ่มวยัรุ่นเขา้มาร่วมงานมากข้ึน ซ่ึงท าให้เห็นไดว้า่ประชากรไทยวยัรุ่นหันมาให้
ความส าคญัต่อการอ่านหนงัสือมากข้ึน แมว้่าทุกวนัน้ีโลกโซเชียลมีเดียจะมีบทบาทมากข้ึนก็ตาม
(จรัญ หอมเทียนทอง, 2557) 

อีกทั้ งจากการท่ีกรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหนังสือโลก และมีการจดัการประชุม IPA 
Congress 2014 ท่ีประเทศไทย ลว้นเป็นตวักระตุน้ทางหน่ึงให้ตลาดมีการต่ืนตวัทั้งทางดา้นผูผ้ลิต 
คือ ส านกัพิมพ์ ผูจ้ดัจ  าหน่าย ร้านหนงัสือ การจดัสรรงบประมาณของภาครัฐในการสั่งซ้ือหนงัสือ
เข้าห้องสมุด การลดหย่อนภาษีส าหรับการบริจาค หากสามารถท าเป็นรูปธรรมร่วมกับการ
สนับสนุนกิจกรรมของสมาคมผูจ้ดัพิมพ์และผูจ้  าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทยในการผลกัดัน
วฒันธรรมการอ่าน ตลอดจนการน าหนงัสือไทยออกสู่ตลาดโลกเพื่อขายลิขสิทธ์ิ การมีผูผ้ลิตราย
ใหม่ๆ สร้างสรรค์การผลิตหนงัสือแนวใหม่ๆ หรือมีรูปลกัษณ์ท่ีน่าสนใจ มีการท าตลาดในระดบั
ผูอ่้านเบ้ืองต้น (Entry Level อายุ 10 - 12 ปี ท่ีสามารถอ่านหนังสือเล่มได้แล้ว) มากข้ึน การเพิ่ม
จ านวนสาขาของร้านหนงัสือ Chain Store และร้านคา้ระดบัทอ้งถ่ิน การจดังานหนงัสือสัญจร การ
จดักิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอ่านของส านกัพิมพ ์จะสามารถขยายฐานผูอ่้านให้เพิ่มมากข้ึนไดอี้ก
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มากในอนาคต ส่วนการเตรียมพร้อมเขา้สู่ประชาคมอาเซียนในปี 2558 นั้นถือเป็นโอกาสส าคญัท่ี 
“ผูผ้ลิตหนงัสือ” ในฐานะส่ือการเรียนรู้จะหาทางสร้างสรรคง์านเพื่อตอบสนองความอยากรู้ให้กบั
นกัเรียน นกัศึกษา และประชาชน อีกทั้งส่ิงพิมพท่ี์มีปริมาณมากท่ีสุดคือ ส่ิงพิมพป์ระเภทหนงัสือ 
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นประเภทความรู้ทัว่ไป ความรู้ดา้นประวติัศาสตร์ สังคม วฒันธรรม การเมืองการ
ปกครอง เศรษฐกิจ พอสังเขป และมกัน าเสนอแยกออกเป็นรายประเทศ บางคร้ังท าให้เกิดปัญหาต่อ
การท าความเขา้ใจภูมิภาคน้ีแบบองคร์วม ความเขา้ใจจึงควรจะเป็นการเขา้ใจถึงความคิด ความเช่ือ 
ค่านิยมทั้งหลายท่ีอยู่ภายในของ “คน” ในแต่ละประเทศ ดงันั้นหนังสือจึงยงัคงตวัเร่งให้เกิดการ
แลกเปล่ียนงาน และยงัเป็นการส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศในประชาคมอาเซียนดา้นส่ือส่ิงพิมพ ์
ยกระดับการอ่าน ความรู้ ความเขา้ใจ ระหว่าง “คนอาเซียน” ให้แน่นแฟ้นยิ่งข้ึน (วรพนัธ์ โลกิต
สถาพร, 2556) 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะพบวา่ หนงัสือยงัคงมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อการพฒันาสติปัญญา
และจิตใจของผูค้น ในหลายประเทศท่ีพฒันาแล้วหรือก าลังพฒันาหนังสือถือเป็นอุตสาหกรรม
ส าคัญอย่างหน่ึงท่ีไม่ควรมองข้าม นั่นคือธุรกิจร้านหนังสือก็ยงัคงเป็นตวักลางในการส่งผ่าน
หนงัสือสู่มือนกัอ่านและธุรกิจน้ีจะยงัคงเติบโตไดใ้นสภาวะการณ์ปัจจุบนั ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ี
ผูว้ิจยัจึงตอ้งการศึกษาพฤติกรรมของการใชบ้ริการร้านหนงัสือและความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือ ทั้ งน้ีเพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านหนังสือได้น า
ผลการวิจัยน้ีไปเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจด้านการตลาดให้ตรงตามความต้องการของ
ผูบ้ริโภค 

  

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือบนพื้นฐานพฤติกรรมการใช้
บริการและความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ 
  

1.3  ขอบเขตกำรวจิัย 
 1. ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ การศึกษาในคร้ังน้ี ท าการศึกษาพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการและ
ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัการตลาดทั้ง 7 ดา้นของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านหนังสือซ่ึง ไดแ้ก่ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการและดา้นกระบวนการให้บริการ เพื่อใช้ประโยชน์ในการน าไป
เป็นแนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือต่อไป  
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 2. ขอบเขตด้ำนตัวแปร ในการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการแบ่งกรอบตวัแปรอิสระและ
ตวัแปรตามดงัน้ี ตวัแปรอิสระ คือ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2) พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความถ่ีในการ
ใชบ้ริการร้านหนงัสือ วนัท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ จ านวนหนงัสือท่ี
ซ้ือ และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 3) ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการและดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ และตวัแปรตามคือ แนวทางพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ 
 3. ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

         3.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไปใช้บริการร้านหนงัสือ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ร้านหนังสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้านหนังสือดอกหญ้า, ร้าน
หนงัสือนายอินทร์, ร้านหนงัสือบีทูเอส,ร้านหนงัสือบุค๊สไมล ์เป็นตน้ ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
  3.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือกลุ่มประชากรไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
ผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตร ค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบประชากร
แน่นอน (ธานินทร์ ศิลปารุ, 2553, หน้า 46) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่95%ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 385 
คน และเพิ่มจ านวนตวัอย่างจ านวน 15 ตวัอย่าง รวมตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง จากนั้นคน้หา
กลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นไดแ้ก่ วธีิการสุ่มตามความสะดวก จนครบกลุ่มตวัอยา่ง 
 4. ขอบเขตด้ำนพื้นที่ คือร้านหนังสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ร้านหนังสือซี
เอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้านหนงัสือดอกหญา้, ร้านหนงัสือนายอินทร์, ร้านหนงัสือบีทูเอส,ร้านหนงัสือ
บุค๊สไมล ์เป็นตน้ 
              5. ขอบเขตด้ำนเวลำ  ผูว้ิจยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือน พฤษภาคม ถึง มิถุนายน
พ.ศ. 2557 
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1.4  กรอบแนวคดิในกำรวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1   กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
 

1.5 สมมติฐำนในกำรวจิัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
 2. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ทางของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 

ตัวแปรตำม ตัวแปรอสิระ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ  2. อาย ุ 3. อาชีพ  
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤตกิรรมกำรใช้บริกำร 
1.ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
2.วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
3.ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
4..ระยะท่ีใชบ้ริการ 
5. จ  านวนหนงัสือท่ีซ้ือ 
6.ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 

 
 

แนวทำงพฒันำกำรประกอบ 

ธุรกจิร้ำนหนังสือ  

ปัจจัยทำงกำรตลำด 
1.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
2. ดา้นผลิตภณัฑ ์
3. ดา้นราคา 
4.ดา้นส่งเสริมการตลาด 
5.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
6.ดา้นพนกังานให้บริการ 
7.ดา้นกระบวนการให้บริการ 
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    4. แนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือข้ึนอยู่กับปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภค 
    5. แนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
    6. แนวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนงัสือ 
 

1.6 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ร้ำนหนังสือ หมายถึงร้านท่ีจ าหน่ายหนงัสือประเภทต่าง ๆ ท่ีมีลิขสิทธ์ิมาจากในประเทศ
และต่างประเทศ 

แนวทำงกำรพัฒนำกำรประกอบธุรกิจ หมายถึง การน าประเด็นท่ีไดจ้ากความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือมาใชเ้พื่อการพฒันาปรับปรุงกล
ยทุธ์การตลาดของร้าน 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำร หมายถึง ความถ่ีของการเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
ทั้งวนัท่ีมาใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีเขา้มาใช้บริการ ระยะเวลาท่ีใช้บริการ จ านวนหนังสือท่ีซ้ือและ
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึก และ ความคิดเห็น ท่ีบุคคล มีต่อส่ิงของ บุคคล สถานการณ์ 
สถาบนั และขอ้เสนอใด ๆ ในทางท่ีจะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซ่ึงมีผลท าให้ บุคคลพร้อมท่ีจะแสดง
ปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยพฤติกรรมอยา่งเดียวกนัตลอด 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะบุคคลแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ปัจจัยทำงกำรตลำด  หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงเป็นส่ิงกระตุ้นภายนอก ท่ี
นักการตลาดผลกัดนัให้เกิดกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดความ
ตอ้งการเป็นเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ไดแ้ก่ 
    1. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง พื้นท่ีภายในร้าน ความ
กวา้งขวาง การตกแต่งทั้งการจดัวางหนงัสือ โต๊ะ เกา้อ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา การตกแต่งดว้ยตน้ไม ้การ
ใชโ้ทนสีภายในท่ีใหค้วามรู้สึกน่าอ่านหนงัสือ ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
    2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง ความหลากหลายของหนงัสือ การจดัวางเป็นหมวดหมู่ 
มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ใหลู้กคา้สามารถคน้หาหนงัสือไดด้ว้ยตนเอง ตลอดจนมีส่ือเพื่อความบนัเทิง 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8
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เคร่ืองเขียน อุปกรณ์การเรียน อาหารวา่งและเคร่ืองด่ืม จ าหน่ายท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคให้
เขา้มาใชบ้ริการ 
   3. ปัจจยัด้านราคา หมายถึง ราคาของหนังสือ ความยุติธรรมของการตั้ งราคา ความ
หลากหลายของระดบัราคา วิธีการช าระเงิน รวมถึงช่องทางการช าระเงิน ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูด
ผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
   4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่
สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน การมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง เพื่อเป็นส่วนลดใน
การซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ การมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ดว้ยวธีิการ
ต่างๆ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆเพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภค
ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
   5. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การมีเวป็ไซต์เพื่อเพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือ
หนังสือหรือสินค้าอ่ืนๆ การมีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ ร้านหนังสือท่ีผูบ้ริโภคใช้
บริการ ต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านตลอดจนสาขาท่ีมีเพื่อให้เกิดความสะดวกและเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
   6. ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ หมายถึง การมีพนกังานท่ีแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจา
สุภาพอ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคให้เขา้
มาใชบ้ริการ 
   7. ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ หมายถึง ความรวดเร็วในการให้บริการ อาทิเช่น การ
ค้นหาหนังสือให้แก่ลูกค้า การบอกต าแหน่งของสินค้า การมีความรวดเร็วและถูกต้องในการ
ให้บริการทางการเงิน ตลอดจนมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กับลูกค้าเม่ือมีการสั่งซ้ือ
ผา่นเวป็ไซต ์ท่ีเป็นส่ิงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.เพื่อเสนอแนวทางพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือ ส าหรับผูป้ระกอบการร้าน
หนงัสือ 
 2. เพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้แก่ผูส้นใจในธุรกิจร้านหนงัสือ 
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บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

  
 การวิจัย เชิ งส ารวจ เร่ือง  แนวทางพัฒนาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัจะไดน้ าเสนอตามล าดบัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนัและในอนาคต 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.6 แนวคิดทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด  
2.7 ทฤษฎีอรรถประโยชน์ 
2.8 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
  การบริโภค(Consumption) เป็นการค้นหา การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลิตภณัฑ์
ต่างๆดงันั้นระบบการบริโภค จึงเป็นวิธีการท่ีผูซ้ื้อปฏิบติัเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ ใช้ผลิตภณัฑ ์
และการจดัการกบัผลิตภณัฑ์หลงัการใช้ ซ่ึงอาจเรียกบุคคลท่ีซ้ือและใช้ผลิตภณัฑ์นั้นว่า ผูบ้ริโภค 
(consumer) จากความหมายน้ีจะเห็นไดว้า่ การบริโภคเป็นขั้นตอนซ่ึงประกอบดว้ย (1) ขั้นตอนก่อน
การซ้ือ/การไดม้า (2) ขั้นการซ้ือ/การใชผ้ลิตภณัฑ์ (3) ขั้นภายหลงัการซ้ือ/การใชผ้ลิตภณัฑ์ (ปณิศา 
มีจินดา, 2553) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลหรือกลุ่ม
ในการจดัหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช้ และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์/บริการ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึงๆ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกและการจดัการ ความรู้สึกเป็นความตอ้งการ
ดา้นจิตวิทยาอนัเกิดจากขั้นตอนการตดัสินใจในการบริโภค ผูบ้ริโภคตอ้งมีการจดัการตามขั้นตอน
ของกระบวนการบริโภคดว้ย ดงัภาพท่ี 2.1 นกัการตลาดจะตอ้งก าหนดกลยทุธ์และยทุธวธีิการตลาด
ใหส้อดคลอ้งและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ย ซ่ึงลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
 



9 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภคสะท้อนถึง (Consumer behavior reflects) : 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.1 แสดงถึงลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior characteristics)  
ซ่ึงสะทอ้นถึงวธีิการจดัหาผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึงโดย 
นกัการตลาดใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์และยทุธวธีิเพื่อ 

ใหเ้กิดอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ทีม่า : Hoyer and MacInnis , 2010: 4 อา้งอิงถึงใน ปณิศา มีจินดา, 2553 

 
 1.พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจหลายประการ (Consumer behavior 
involves many decisions) พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกบัการท าความเขา้ใจในการตดัสินใจว่า
จะซ้ือหรือไม่ ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเท่าใด ซ้ือบ่อยเท่าใด ใชเ้วลายาวนาน
เท่าใด ในการจดัหา การใช ้และการก าจดัผลิตภณัฑ ์
 2.พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริโภค (Consumer behavior involves 
consumtion process) ซ่ึงส่วนของการบริโภคมีดงัน้ี (1) การจดัหาผลิตภณัฑ์ เป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการพยายามหาซ้ือผลิตภณัฑ์ (2) การใชผ้ลิตภณัฑ์ เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑ ์เช่น 
รับประทาน สวมใส่ ใชบ้ริการต่างๆ เป็นตน้ (3) การก าจดัผลิตภณัฑ์ภายหลงัการบริโภค เป็นการท่ี
ผูบ้ริโภคทิ้งหรือเก็บสินคา้ไวใ้ชซ้ ้ า 

1.จะซ้ือหรือไม่  
   (Whether) 
2.ท  าไมจึงซ้ือ (Why) 
3.ซ้ือเม่ือใด (When) 
4. ซ้ือท่ีไหน (Where) 
5. ซ้ืออยา่งไร (How) 
6. ซ้ือเท่าใด (How  
      much) 
7. ซ้ือบ่อยเท่าใด  
     (How often) 
8. ใชเ้วลายาวนาน
เท่าใด    
     (How long) 

1.ลกัษณะการตดัสินใจทั้งหมด     2. ส่วนของการบริโภค              3. ส่ิงทีน่ าเสนอ               4. โดยหน่วยการตดัสินใจ           5. เวลาทีใ่ช้ 
 (The totality of decisions)          (About the consumption)        (Of an offering)             y decision-making units)       (Over time)        

1.การจดัหาผลิตภณัฑ ์
   (Acquisition) 
2.การใชผ้ลิตภณัฑ ์
   (Usage) 
3.การก าจดัผลิตภณัฑ ์
   ภายหลงัการบริโภค 
   (Disposition) 

1.สินคา้ (Goods) 
2.บริการ (Service) 
3.กิจกรรม  
  (Activities) 
4.ประสบการณ์ 
   (Experiences) 
5.บุคคล (People) 
6.ความคิด (Ideas) 

1.ผูร้วบรวมขอ้มูล 
   (Information  
     gatherer) 
2.ผูมี้อิทธิพล 
   (Influencer) 
3.ผูต้ดัสินใจ 
   (Decider) 
4.ผูซ้ื้อ  
   (Purchaser) 
5.ผูใ้ช ้(User) 

1.ชัว่โมง (Hours) 
2.วนั (Days) 
3.สปัดาห์ 
   (Weeks) 
4.เดือน (Months) 
5. ปี (Years) 
 

กลยุทธ์และยุทธวธีิการตลาด (Marketing strategies and tactics) 
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 3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ บริการ กิจกรรม ประสบการณ์ บุคคล และ
ความคิด (Consumer behavior involves goods, service, activities, experiences, people and ideas) 
ดงันั้นส่ิงท่ีนกัการตลาดน าเสนอเพื่อให้เกิดการบริโภคนั้น จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ กิจกรรม 
ประสบการณ์ บุคคลและความคิด 
 4. พฤติกรรมผู ้บริโภคจะเก่ียวข้องกับคนหลายคน (Consumer behavior can involves 
many people) พฤติกรรมผู ้บริโภคอาจเป็นกิจกรรมของบุคคลหน่ึงหรือกลุ่มบุคคล เช่น กลุ่ม
ครอบครัว กลุ่มเพื่อน โดยมีกิจกรรมร่วมกนั เช่น การรับประทนอาหารร่วมกนั การฉลองวนัเกิด 
การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ ซ่ึงต้องมีผูร่้วมตดัสินใจหลายตน โดยมีหน่วยการตดัสินใจ (Decision-
making units) ซ่ึงประกอบดว้ย ผูร้วบรวมขอ้มูล (Information gatherer) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ผู ้
ตดัสินใจ (Decider) ผูซ้ื้อ (Purchaser) และผูใ้ช ้(User) 
 5. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเป็นกลไกท่ีมีการเคล่ือนไหวเปล่ียนแปลง 
(Consumer behavior is a dynamic process) ในประเด็นน้ีเป็นกิจกรรมท่ีเปล่ียนแปลงในขั้นตอนท่ี
ต่อเน่ืองของการจดัหาการบริโภค และการก าจัดผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงเวลาท่ีเป็นล าดับ
ขั้นตอนโดยเวลาท่ีใชอ้าจเป็นชัว่โมง วนั สัปดาห์ เดือน หรือปี 
 ขั้นตอนในกระบวนการบริโภค (Stage in the consumption process) จากความหมาย
ขา้งตน้สามารถอธิบายขั้นตอนในกระบวนการบริโภคได ้ดงัภาพท่ี 2.2 ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนคือ 
ขั้นก่อนการซ้ือ ขั้นการซ้ือและขั้นภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งปรับกลยุทธ์ให้สอดคลอ้ง
กบัขั้นตอนต่างๆ ดงัภาพท่ี 2.2 ดงัน้ี 
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1. ขั้นก่อนการซ้ือ (Prepurchase stage) 

 
 
 
 

 

2. ขั้นการซ้ือ (Purchase stage) 
 
 
 
 

 
3. ขั้นภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase stage) 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2 แสดงขั้นตอนในกระบวนการบริโภค (Stages in the consumption process)  
ทีม่า : Solomon , 2009 : 34 อา้งอิงถึงใน ปณิศา มีจินดา, 2553 

 
 1. ขั้นตอนการซ้ือ (Prepurchase stage) เป็นขั้นตอนในการจดัหาผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ
เร่ิมต้นด้วย (1) พิจารณาว่าจะตัดสินใจซ้ืออย่างไร (How) โดยพิจารณาว่า (2) มีแหล่งข้อมูลท่ี
เก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ อะไรบา้ง (What) ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งจดัการส่ือสารการตลาดเพื่อชกัน า
วา่ผลิตภณัฑ์ของเขาเหนือกวา่ผลิตภณัฑ์อ่ืนอยา่งไรและปรับทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภค
รับรู้ถึงความตอ้งการของเขา 

ทัศนะของผู้บริโภค (Consumer’s perspective) ทัศนะของผู้บริโภค (Consumer’s perspective) 

1.1 ผูบ้ริโภคมีวิธีการตดัสินใจเม่ือเขา
ตอ้งการผลิตภณัฑอ์ยา่งไร (How?) 

1.2 มีแหล่งขอ้มูลท่ีดีเก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ 
เพ่ิมเติมอะไรบา้ง (What?) 

1.1 ทศันคติของผูบ้ริโภคในเร่ืองรูปแบบและ/  หรือ
การเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑเ์ป็น อยา่งไร (How?) 

1.2 ส่ิงชกัน า (Cues) ให้ผูบ้ริโภคใช ้ซ่ึงช้ีวา่ผลิตภณัฑ์
มีความเหนือวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นคืออะไร (What?) 

 

2.1  ในการจดัหาผลิตภณัฑมี์ประสบการณ์ท่ีดี 
       หรือไม่อยา่งไร (How?) 
2.2 จากการซ้ือไดบ้อกผูบ้ริโภคอะไรบา้ง  
      (What?) 

2.1 ปัจจยัสถานการณ์การซ้ือ เช่น การจดัแสดงใน 
      ร้านคา้ อิทธิพลดา้นเวลามีผลกระทบต่อการ 
     ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งไร (How?) 
2.2 กลยทุธ์การตลาดท่ีจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือคือ 
      อะไร (What?) 

3.1 ผลิตภณัฑไ์ดส่้งมอบความพอใจหรือผล 
      การท างานตรงตามหนา้ท่ีท่ีก  าหนดไว ้
      หรือไม่อยา่งไร (How?) 
3.2 ผลิตภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้สร้างปัญหาให้กบั 
      ส่ิงแวดลอ้มหรือไม่อยา่งไร (How?) 

3.1 ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพอใจผลิตภณัฑ ์คืออะไร    
      (What?) 
3.2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อแนวโนม้ความตั้งใจซ้ือของ 
      ผูบ้ริโภคคืออะไร (What?) 
3.3 ผูบ้ริโภคจะบอกต่อบุคคลอ่ืนเชิงบวก (ขอ้ดี)  
     หรือเชิงลบ (ขอ้เสีย) เก่ียวกบัประสบกรณ์ของเขา 
     ซ่ึงจะชกัน าบุคคลอ่ืนไดห้รือไม่อยา่งไร (How?) 
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 2. ขั้นการซ้ือ (Purchase stage) และการบริโภค (Consumption stage) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคมี
การตดัสินใจซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑ์ โดยเก่ียวขอ้งกบัค าถามท่ีวา่ จะซ้ือหรือไม่ (Whether) ท าไม
จึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือใด (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ืออย่างไร (How) ซ้ือเท่าใด (How much) ซ้ือ
บ่อยเท่าใด (How often) ใช้เวลายาวนานเท่าใด (How long) ในการจดัหา การใช้ และการก าจัด
ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงงานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ (1) ปรับกลยุทธ์การตลาดท่ีจูงใจให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ (2) จดัสถานการณ์การซ้ือต่างๆเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ขั้นภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase stage) เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายหลงัการซ้ือท่ีส าคญั
ประกอบด้วย (1) ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ (Satisfaction) ว่าผลิตภัณฑ์ได้ท างานตามหน้าท่ีท่ี
ก าหนดไวห้รือไม่อย่างไร (How) (2) ผลิตภัณฑ์สร้างปัญหาให้กับส่ิงแวดล้อมหรือไม่อย่างไร 
(How) ซ่ึ งความพึ งพอใจจะส่ งผล ต่อความผูกพันด้านความสัมพัน ธ์อัน ดี  (Relationship 
commitment) ความภกัดี (Loyalty) การบอกต่อเชิงบวก (Positive word of mouth) การต่อตา้นการ
เปล่ียนไปใชต้ราของคู่แข่ง (Resistance to change) ความตั้งใจซ้ือในอนาคต (Intention to buy in the 
future) งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ (1)พิจาณาวา่มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้ (2) มีปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (3) ผูบ้ริโภคจะบอกต่อเชิงบวกหรือเชิงลบ 
และชกัน าบุคคลอ่ืนอยา่งไร (How) 
 

2.2 แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันและในอนาคต 
 แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั (Current trends in consumer behavior) ในอดีต
บริษทัท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์/บริการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคและแนวโน้มของสภาพแวดล้อม ตวัอย่างเช่น Toyota มีการพฒันาและปรับปรุง
เคร่ืองยนตใ์หมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน ประหยดัน ้ ามนัยิง่ข้ึนและสามารถใชน้ ้ามนัแก๊สโซฮอลไ์ดด้ว้ย 
ซ่ึงเป็นการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ และสอดคลอ้งกบัสภาะน ้ ามนัท่ีข้ึนราคา ต่อมา
บริษทั Toyota ไดจ้ดัท าขอ้มูลผ่านระบบอินเทอร์เน็ตเพื่อการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคและ
การผลิตสินคา้/บริการท่ีเฉพาะเจาะจงตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ (Customizing) (ปณิศา มีจินดา, 2553) 
 แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคในอนาคต มีดงัน้ี 
 1.การตลาดโดยมุ่ งความส าคัญ ท่ี คุณค่าท่ี รับ รู้ของลูกค้า (Perceived value oriented 
marketing) คุณค่า (Value) หรือคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) เป็นคุณค่าสุทธิ (Net value) หรือเป็น
ผลต่างระหวา่งผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ ไดแ้ก่ ผลประโยชน์ทางดา้นการเงิน ทางดา้นหนา้ท่ีของ
ผลิตภณัฑ์ และทางด้านจิตวิทยากบัตน้ทุน/ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ได้แก่ 
ตน้ทุนในรูปตวัเงิน ต้นทุนด้านเวลา และความพยายามและต้นทุนด้านจิตวิทยา ถ้าลูกคา้ได้รับ
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ผลประโยชน์มากกวา่ตน้ทุนท่ีลูกคา้จ่าย ลูกคา้จะรับรู้ถึงคุณค่าซ่ึงเกิดจากผลประโยชน์รวม ลบดว้ย
ตน้ทุนรวมดงัภาพท่ี 2.3 ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 แสดงคุณค่าสุทธิ(Net value) ซ่ึงเกิดจากผลต่างระหวา่งผลประโยชน์รวม 
(Total benefit) และตน้ทุนรวม (Total cost)  

ทีม่า : Kotler and Keller, 2006:133 อา้งอิงถึงใน ปณิศา มีจินดา, 2553 
 

       1.1 ผลประโยชน์รวม (Total benefit) เป็นผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากสินคา้/บริการ
ซ่ึงประกอบดว้ย (1) ผลประโยชน์ดา้นคุณภาพ (Quality benefit) หรือผลประโยชน์ดา้นหนา้ท่ีของ
ผลิตภณัฑ์ (Functional benefit) ซ่ึงหมายถึง ดุลพินิจของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความเป็นเลิศโดยรวมของ

1.ผลประโยชนด์า้นคุณภาพ (Quality benefit) 
   หรือผลประโยชนด์า้นหนา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์
   (Functional  benefit) 
2. ผลประโยชนด์า้นการตอบสนองทางอารมณ์ 
    (Emotional response)/ผลประโยชนท์างดา้น 
    จิตวิทยา (Psychological benefit) 
3. ผลประโยชนด์า้นช่ือเสียง/ภาพลกัษณ์ 
    (Reputation/image benefit) 
4. ผลประโยชนด์า้นการเงิน 
    (Economic/Monetary benefit) 

1.ตน้ทุนในรูปตวัเงิน หรือราคาสินคา้ 
   (Monetary price/cost) 

1.1 ตน้ทุนในการซ้ือ (Purchase cost) 
1.2 ตน้ทุนในการปฏิบติัการ (Operation 

cost) 
1.3 ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนในเหตุการณ์ 

(Incidental expense) 
2. ราคาท่ีไม่ใช่ตวัเงิน (Nonmonetary price)/ 
    ราคาท่ีเกิดจากพฤติกรรม (Behavioral price) 
     2.1 ตน้ทุนจากการใชเ้วลา (Time cost) 
     2.2 ตน้ทุนดา้นความพยายาม  
           (Energy/effort  cost) 
     2.3 ตน้ทุนดา้นจิตวิทยา (Psychological  
           cost) 
     2.4 ตน้ทุนดา้นภาระ/ระบบสมัผสั  
           (Burden/sensory cost) 

คุณค่าสุทธิ 
(Net Value) 

[เกิดจาก (1) – (2) 

(1) 
ผลประโยชน์รวม 
(Total benefit) 

(2) 
ต้นทุนรวม 
(Total cost) 
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สินคา้/บริการ (2) ผลประโยชน์ดา้นอารมณ์/ดา้นจิตวิทยา (Emotional response and psychological 
benefit) เป็นความช่ืนชอบของผูซ้ื้อ (3) ผลประโยชน์ด้านช่ือเสียง/ภาพลกัษณ์ (Reputation/Image 
benefit) เป็นความภูมิใจในสถานภาพของผลิตภัณฑ์/บริการท่ีผู ้บริโภครับรู้ ซ่ึงจะข้ึนอยู่กับ
ภาพลกัษณ์ของผูข้าย หรือภาพลักษณ์ของตรา (4) ผลประโยชน์ทางด้านเศรษฐกิจ หรือการเงิน 
(Economic/Monetary benefit) 
       1.2 ต้นทุนรวม (Total cost) เป็นค่าใช้จ่ายทั้ งหมดท่ีลูกค้าจ่ายไป ประกอบด้วย (1) 
ตน้ทุนรวมในรูปตวัเงินหรือราคาสินคา้ (Monetary price/cost) ประกอบดว้ย (1.1) ตน้ทุนในการซ้ือ 
ตน้ทุนในการปฏิบติัการ ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนในเหตุการณ์ (2) ราคาท่ีไม่ใช่ตวัเงิน (Nonmonetary price)/
ราคาท่ีเกิดจากพฤติกรรม (Behavioral price) ประกอบด้วย ต้นทุนจากการใช้เวลา ต้นทุนด้าน
พลงังาน/ความพยายาม ตน้ทุนดา้นจิตวทิยา และตน้ทุนดา้นภาระ/ระบบสัมผสั 
 2. การแตกเป็นส่วนย่อยของตลาด (Fragmentation of the marketplace) โดยแบ่งตลาดเป็น
ส่วนยอ่ยมากยิง่ข้ึน 
 3. ผูบ้ริโภคมีเวลาจ ากดั (Increasing time poverty) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเวลาส่วนตวัไม่มาก
นกั ดงันั้นการเสียเวลาเดินทางไปหาขอ้มูลยอ่มไม่คุม้ค่า สถานท่ีแหล่งช็อปป้ิงต่างๆก็จะเปิดเฉพาะ
ในเวลากลางวนั ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคท างาน ส่วนในวนัหยุดสุดสัปดาห์ ผูบ้ริโภคบางรายก็
จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้วลาเพื่อท ากิจกรรมส่วนตวั ดงันั้นเวลาท่ีเหลือก็คือช่วงเวลากลางคืน ซ่ึงในกรณีน้ี
ก็เป็นโอกาสส าหรับการตลาดสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเขา้เว็บไซตไ์ดทุ้กเวลาท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ จึงถือวา่ท าการตลาดได ้24 ชัว่โมง การประยกุตใ์ชข้องนกัการตลาดก็คือ การมุ่ง
ท่ีการให้บริการขอ้มูลทางดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา มีการใช้เทคโนโลยีเพื่อลดเวลาในการส่ือสาร การ
สร้างขอ้เสนอแนะ เพื่อใหเ้ป็นการซ้ือแบบรวดเร็ว  
 4. ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเฉพาะตามค าสั่งซ้ือมากข้ึน (A desire for more 
customized products) ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงและตอ้งการมีทางเลือกต่างๆมากข้ึน
ไม่ว่าจะเป็น อาหาร เส้ือผา้ สินคา้อุปโภคบริโภคและเฟอร์นิเจอร์ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีนักการตลาด
จะตอ้งใหค้วามส าคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่การผลิตสินคา้/บริการท่ีเฉพาะเจาะจงตามค าสั่งของลูกคา้ 
 5. มีความสนใจและใช้ข้อมูลจากเว็บไซต์มากยิ่งข้ึน (Greater interest in and access to 
information via the web) เน่ืองจากการใชเ้วบ็ไซตน์ั้นท าให้ประหยดัเวลา ค่าใชจ่้าย แรงงาน และได้
สินคา้หลากหลายชนิด ผูบ้ริโภคจึงนิยมหาขอ้มูลผา่นเวบ็ไซตเ์พื่อเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ ราคา และ
ในขณะเดียวกนัก็ไดค้วามรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดว้ย ตวัอย่างเช่น การหาขอ้มูลโรงแรมและ
การจองตั๋วเคร่ืองบินผ่านเว็บเพื่อการท่องเท่ียวทั้ งในประเทศและต่างประเทศ ซ่ึงเป็นการ
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ประหยดัเวลาให้ความสะดวกอย่างมาก และท าให้ไดร้าคาท่ีถูกตอ้งเน่ืองจากสามารถเปรียบเทียบ
ราคาได ้เป็นตน้ 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการแต่ละประเภทท่ี
แตกต่างกนัส าหรับสินคา้บางประเภท ผูบ้ริโภคอาจตอ้งใช้เวลาในการตดัสินใจนานและตอ้งการ
ขอ้มูลมาก ไดแ้ก่ สินคา้ราคาแพง อายุการใชง้านนานๆ ไม่เปล่ียนบ่อย โดยเฉพาะถา้เป็นสินคา้หรือ
บริการท่ีไม่เคยใชม้าก่อน เช่น สถานศึกษา โรงพยาบาล รถยนต ์บา้น เป็นตน้ แต่ส าหรับสินคา้บาง
ประเภทกลบัใช้เวลาสั้ น ไม่ตอ้งการขอ้มูลมากนักในการตดัสินใจ หรือบางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะ
ตดัสินใจในทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจารณาขอ้มูลเพิ่มเติม อย่างไรก็ดี ไม่วา่จะเป็นการตดัสินใจส าหรับ
สินคา้หรือบริการประเภทใดผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงจากการตดัสินใจ คือนอกจากส่ิงท่ีเขาคาดหวงั
วา่จะไดรั้บแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปราถนาจากการตดัสินใจซ้ือนั้นๆ
ดว้ย ซ่ึงความเส่ียงอาจเกิดไดจ้ากสาเหตุต่างๆต่อไปน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 1.หนา้ท่ีของผลิตภณัฑ์ เป็นความเส่ียงท่ีผลิตภณัฑ์จะไม่ท าหนา้ท่ีตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัเช่น 
เคร่ืองซักผา้ท่ีซักผา้ไดไ้ม่สะอาด แชมพูขจดัรังแคท่ีไม่ช่วยแกปั้ญหา เคร่ืองบินไม่ถึงท่ีหมายตาม
เวลาท่ีก าหนด การรักษาอาการป่วยท่ีไม่หายหรือมีอาการขา้งเคียงท่ีไม่พึงประสงคเ์กิดข้ึน เป็นตน้ 
 2.ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์เป็นความเส่ียงจากรูปลกัษณ์ภายนอกของผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคปราถนา เช่น ขนาด สีสัน รูปร่าง หรือความสะดวกในการใช้ เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นส่วน
ส าคญัท่ีผูผ้ลิตน ากลับมาพิจารณาและปรับให้ตรงกับความ้องการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน เช่น 
ช่วงหน่ึงท่ี ERICSSON เนน้ขนาดเล็กจนเป็นท่ีโดดเด่น หรือสี JOTUN Multi Color ท่ีเนน้การเสนอ
สีท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผลิตตามตวัอยา่งสีท่ีลูกคา้น ามา เป็นตน้ 
 3. ราคา เป็นความเส่ียงจากคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บต ่ากวา่มูลค่าของจ านวน
เงินท่ีจ่าย ซ่ึงโดยปกติผูซ้ื้อจะคาดหวงัวา่จะตอ้งไดรั้บคุณภาพของสินคา้หรือบริการคุม้ค่ากบัจ านวน
เงินท่ีตนไดจ่้ายไป หรือความเส่ียงท่ีจะจ่ายเงินซ้ือแพงกวา่ซ้ือจากท่ีอ่ืน จึงมีหลายธุรกิจท่ีใชก้ลยุทธ์
การรับประกนัราคา เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้วา่ไม่จ่ายแพงกวา่การซ้ือจากท่ีอ่ืน 
 4. การยอมรับของสังคม เป็นความมัน่ใจในการยอมรับจากสังคม ผูบ้ริโภคจะมีความ
คาดหวงัท่ีจะให้สินคา้หรือบริการท่ีตนเลือกนั้น สะทอ้นความเป็นตวัตนให้สังคมเห็นและเกิดการ
ยอมรับ 
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 5. จิตวิทยา ความรู้สึกภายในจิตใจหรือความเช่ือของบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและ
ใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น เช่น ความเช่ือว่าน ้ ามนัค่าออกเทน 95 ช่วยให้รถวิ่งไดแ้รงกว่า ทั้งท่ีรถสามารถใช้
น ้ามนัค่าออกเทน 91 ได ้เป็นตน้ 
 6. เวลา ทั้งเวลาในการคน้หาขอ้มูลและเวลาในการรอคอย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บางชนิด
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีหายาก อาจตอ้งเสียเวลาในการค้นหาผลิตภณัฑ์หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้อง เช่น 
อะไหล่ รถยนตส์ าหรับรถยนตบ์างประเภท หรืออะไหล่ของผลิตภณัฑ์เทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ 
อุปกรณ์ อิเล็กทรอนิกส์ หรือกลอ้งถ่ายรูป ท่ีมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็ว ท าให้อะไหล่รุ่นเดิมหายก 
เป็นตน้ 
 ซ่ึงผูบ้ริโภคจะพยายามหาทางเล่ียงความเส่ียงนั้นไดโ้ดยวธีิต่างๆดงัน้ี 
 1.หาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ผูบ้ริโภคจะหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และผลิตภัณฑ์ท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อเปรียบเทียบขอ้มูล ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือรถยนต ์ก็จะเปรียบเทียบรถยนตท่ี์
มีขนาดและราคาใกลเ้คียงกนัหลายยี่ห้อ เปรียบเทียบราคาอะไหล่ เปรียบเทียบความยากง่ายในการ
หาอะไหล่ โดยจะหาขอ้มูลจากการสอบถามจากผูรู้้ตามรายการวิทยุ อ่านจากนิตยสารรถยนต ์หรือ
สอบถามกบัพนกังานขายของแต่ละยีห่อ้ เป็นตน้ 
 2. ภกัดีต่อตราสินคา้ ผูบ้ริโภคจะมีความมัน่ใจในผลิตภณัฑ์เดิม เพราะเขาทราบคุณภาพ
และรายละเอียดของผลิตภณัฑ์อยูแ่ลว้ จึงไม่ตอ้งการเส่ียงกบัการทดลองผลิตภณัฑ์ใหม่ ผูบ้ริโภคจึง
หลีกเล่ียงความเส่ียงโดยการภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ์ ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคท่ีใชเ้คร่ืองส าอางแลว้เกิด
อาการแพง่้าย เม่ือเจอผลิตภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพก้็จะไม่เปล่ียนไปใชย้ีห่อ้อ่ืนง่าย เป็นตน้ 
 3. สินคา้หรือบริการท่ีมีช่ือเสียง เช่ือวา่สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจะไม่ท าลายตวัเองดว้ยสินคา้ท่ีไม่
มีคุณภาพ ยิง่มีช่ือเสียงโด่งดงัมายาวนานยิ่งมัน่ใจได ้โดยเฉพาะเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้
ท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน ตวัอยา่งเช่น นาฬิกา เคร่ืองหนงัช่ือดงั หรือโรงพยาบาล เป็นตน้ 
 4. บริษทัหรือร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ด้วยความเช่ือท่ีว่า บริษทัหรือร้านคา้นั้นจะไม่ท าลาย
ช่ือเสียงของตนดว้ยการขายผลิตภณัฑท่ี์ไม่ดี ไม่มีคุณภาพ ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะใหค้วามไวว้างใจ
กับบริษัทพัฒนาท่ีดินและอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีช่ือเสียงมากกว่าบริษัทใหม่ๆท่ียงัไม่มีช่ือเสียง 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ในช่วงท่ีสภาพเศรษฐกิจถดถอย เป็นตน้ 
 5. บริษัทท่ีมีสาขามาก เป็นความเช่ือมัน่ท่ีจะสามารถลดความเส่ียงในด้านการหาซ้ือ
ผลิตภณัฑ์หลกั ผลิตภณัฑอ่ื์นๆท่ีเก่ียวขอ้ง และอะไหล่ รวมถึงความสะดวกสบายและความมัน่ใจใน
ดา้นบริการหลงัการขาย ตวัอยา่งเช่น บริษทัรถยนตท่ี์มีศูนยบ์ริการหลายแห่ง เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญั
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน เป็นตน้ 
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 6. ซ้ือสินคา้ราคาแพง จากความเช่ือท่ีวา่ สินคา้ราคาแพงเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ใชว้ตัถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพ ตวัอยา่งเช่น ร้านอาหารราคาแพงจะใชว้ตัถุดิบในการปรุงอาหาร รวมถึงรสชาติท่ีดีกวา่ 
ร้านอาหารราคาถูก หรือรถยนตร์าคาแพงจะมีอุปกรณ์มากกวา่และดีกวา่รถยนตร์าคาต ่ากวา่ เป็นตน้ 
 7. สินค้าท่ี มีการสร้างความมั่นใจ หากบริษัทมีการด าเนินการบางอย่าง เช่น การ
รับประกนั การทดลองใช ้ตวัอยา่งแจกฟรีขนาดทดลองใช ้ให้ทดลองใชช้ัว่คราว รับประกนัคืนเงิน 
ตลอดจนได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่ีเช่ือถือได้ เช่น องค์การอาหารและยา (อย.) 
ส านักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม(มอก.) เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยให้ลูกค้าเกิดความเช่ือมัน่ใน
มาตรฐานของสินคา้และบริการยิง่ข้ึน 

 

2.4 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ
ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั ดงันั้นนกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 
2 ประการ(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550)ได้แก่ ปัจจัยภายใน (Internal Factors) และปัจจยัภายนอก 
(External Factors) ดงัภาพท่ี 2.4  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.4 แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ทีม่า : ฉตัยาพร  เสมอใจ , 2550 
 

สภาพเศรษฐกิจ สภาพแวดลอ้ม 

ความตอ้งการ  ความปราถนา 

ครอบครัว 

สงัคม วฒันธรรม 

ปัจจยัภายนอก 

ปัจจยัภายใน 

การติดต่อธุรกิจ 
ความจ าเป็น                  แรงจูงใจ 

การเรียนรู้                  บุคลิกภาพ 
การรับรู้             ทศันคติ 
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 1.ปัจจัยภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในดา้นความคิดและ
การแสดงออก ซ่ึงมีพื้ นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยท่ีปัจจัยภายในประกอบด้วย
องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 
ทศันคติ การรับรู้ ซ่ึงเราสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
    1.1 ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) เป็นค าท่ี
มีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช้แทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใช้ค  าวา่ “ความตอ้งการ” ในการส่ือ
ความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการ
ในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือเม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจ
ข้ึน บุคคลก็จะหาทางท่ีจะตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการนั้นๆ 
    เราอาจจะกล่าวได้ว่า ความต้องการของมนุษย์หรือความต้องการของผูบ้ริโภคเป็น
เกณฑ์ส าหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยส าคัญของแนวคิดทางการตลาด (Marketing 
Concepts) นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยัส าคญัต่อความอยู่รอด ความสามารถในการสร้างก าไร และ
ความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใต้ส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั กล่าวคือ ธุรกิจตอ้ง
สามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled Needs) ไดดี้กวา่และรวดเร็วกวา่คู่แข่งขนั 
    1.2 แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือจิตใจข้ึน และหากปัญหานั้นไม่
รุนแรง เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆแต่หากปัญหานั้นๆขยายตวั
หรือเกิดความรุนแรงยิ่งข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้ น 
ตวัอย่างเช่น ผูห้ญิงคนหน่ึงตอ้งการใช้โทรศพัท์มือถือ แต่เธอคิดวา่ยงัไม่มีความจ าเป็นมากนักใน
การใช้งานจึงยบัย ั้งการซ้ือโทรศพัท์ไวก่้อน แต่รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม ภาพพจน์ของผูท่ี้ใช้โทรศพัท์
ประกอบกบัความจ าเป็นเม่ือผูห้ญิงคนนั้นตอ้งขบัรถในเวลากลางคืน จึงเป็นเหตุจูงใจท่ีเธอจะตอ้ง
ใชโ้ทรศพัทมื์อถือมีมากข้ึน จนกลายเป็นความไม่สบายใจอยา่งรุนแรงหรือความตึงเครียด (Tension) 
และพยายามแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยการหาโทรศัพท์มือถือมาใช้งาน เป็นต้น ซ่ึงจะแสดง
ความส าคญัต่อเราวา่ควรศึกษาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจใน
การซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้
    1.3 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆระยะยาว และแสดงออกมาในดา้นต่างๆซ่ึงมีผลต่อ
การก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึงจะเป็นลกัษณะ
การตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผูท่ี้มีลักษณะเป็นผูน้ าจะ
แสดงออกหรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น มีความเป็นตวัเอง
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สูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 
    1.4 ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคลโดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆของบุคคล ดงันั้นเม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใดๆ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง 
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้ง
ใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายามและระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 
    1.5 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคตอ้งสร้าง
ให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับได ้เท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 
    1.6 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้
และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้นหากมีการรับรู้ 
แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ี ก็ยงัไม่ถือ
วา่เป็นการเรียนรู้ ตวัอยา่งเช่น นกัเรียนรับรู้วา่ถา้ไม่ท าการบา้นจะตอ้งถูกลงโทษ แต่ก็ยงัไม่ยอมท า
การบา้นหรือผูใ้หญ่ท่ีรู้วา่การให้เด็กดูภาพยนตร์ฆาตกรรมส่งผลต่อสภาพจิตใจและพฤติกรรมของ
เด็ก แต่ก็ยงัปล่อยใหเ้ด็กไดดู้ ผูท่ี้ทราบวา่การสูบบุหร่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ ทั้งต่อตวัเองและผูท่ี้อยู่
ใกลเ้คียงแต่ก็ยงัไม่เลิกสูบบุหร่ี หรือผูท่ี้ชอบขบัรถเร็ว เม่ือเห็นอุบติัเหตุเกิดข้ึนอาจท าใหข้บัรถชา้ลง
ไดช่้วงเวลาหน่ึง แต่หลงัจากนั้นก็กลบัมาขบัรถเร็วอีก เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีถือวา่ไม่เกิดการเรียนรู้ 
 2. ปัจจัยภายนอก (External Factors) หมายถึงปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวัของ
บุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็น
องคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการไดแ้ก่ 
    2.1 สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ของ
ผูบ้ริโภคทั้งในรูปตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
    2.2 ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมี
ความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการต่อผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ครอบครัวซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วิต
ในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซับและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) ของบุคคลไป
ตลอดชีวติ เป็นตน้ 



20 

 

    2.3 สังคม (Social)  กลุ่มสังคมรอบๆตัวของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ี
เรียกว่า กระบวนการการขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต 
(Lifestyles) ค่านิยมของสังคม (Social Values) และความเช่ือ (Believes) นอกจากน้ีสังคมอาจ
เป็นไดท้ั้งสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถ่ิน ท าให้นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม เพื่อจะ
ทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษย์ โดยเฉพาะบรรทัดฐาน 
(Norms) ท่ีสังคมก าหนด 
    2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและ
ยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้ง
ยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของ
ค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) ซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคม จึงเป็นรูปแบบ
หรือวถีิทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยมการ
แสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 
    2.5 ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น รู้จกั
และคุน้เคยกบัสินคา้หรือบริการนั้นๆโดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใช้
สินค้านั้ น ดังนั้ นธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นในตราสินค้า (Brand 
Contact) น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกั สัมผสั ไดย้นิ ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง การสร้าง
ให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้ได้ประโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลัก
จิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ “ความคุน้เคยก่อใหเ้กิดความรัก” 
    2.6 สภาพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทั่วไป เช่น
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EI 
Ninyo และ La Nina เป็นต้น ส่งผลให้การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคเปล่ียนแปลงด้วยเช่นกัน 
ตัวอย่างเช่นการเปล่ียนแปลงอย่างกะทันหันของสภาพอากาศ ท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศไดเ้ร็วและง่ายข้ึน หรือราคาน ้ ามนัท่ีเพิ่มข้ึนสูงมาก ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้รถยนต์
นอ้ยลง เป็นตน้ 
    เราจะเห็นว่าปัจจยัแวดลอ้มภายนอกจะมีความส าคญัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคอย่างมีนยัส าคญั เพียงแต่องค์ประกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรงและผลกระทบในมิติท่ี
แตกต่างกนั ท าให้นกัการตลาดจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนกัถึงความส าคญั โดยติดตม ตรวจสอบ และ
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วิเคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการ โดยตระหนกัอยูอ่ยูใ่นใจเสมอวา่ การศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุดคือการสั่งสมประสบการณ์จากการเรียนรู้และวิเคราะห์เหตุการณ์จริง โดยน า
หลกัการท่ีศึกษาจากในหนงัสือมาประกอบในการท าความเขา้ใจ 

 
2.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุเร่ิมตน้ไป
จนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้ไปแลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัภาพท่ี 2.5 โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี (เสรี  วงษม์ณฑา, 2552) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.5 แสดงขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 6 ขั้นตอน 
ทีม่า : เสรี  วงษม์ณฑา, 2552 

  
1.การมองเห็นปัญหา (Perceived problems) การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไม่มีปัญหาใดๆก็

ไม่คิดท่ีจะหาสินคา้ใดๆ มาแกปั้ญหาชีวิตของตวัเอง ดงันั้นนักการตลาดจึงตอ้งพยายามท่ีจะจ้ีจุด
ปัญหาให้ผูบ้ริโภคนั้นเกิดปัญหา ปัญหาคืออะไร ปัญหาก็คือความแตกต่างระหว่างสภาพอนัเป็น

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problems) 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) 
    2.1 การตดัสินใจซ้ือ (Decision)                2.2 หยดุการตดัสินใจ (Abortion) 
 

3. การแสวงหาภายนอก (External search) 
    3.1 การหาขอ้มูลจากการโฆษณา             3.2 การไป ณ จุดขาย                          3.3 การโทรศพัท ์
    3.4 การขอพบพนกังานขาย                     3.5 การไต่ถามจากผูเ้คยใชสิ้นคา้        3.6 การหาขอ้มูลโดยวิธีอ่ืนๆ 
 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
     การจบัคู่ระหวา่งมาตรการในการเลือกซ้ือ (Criteria) กบัจุดเด่นของสินคา้ (Feature) 
 

5. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) 
     5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
    5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) 
     5.3 การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentives) 
 

6. ทศันคติหลงัซ้ือ (Post-attitude) 
 



22 

 

อุดมคติ (Ideal) กบัสภาพอนัเป็นจริง (Reality) เช่น ถา้หากคนสูง 170 น ้าหนกัอุดมคติควรจะเป็น 70 
แต่เขาคนนั้นในความเป็นจริงน ้ าหนกั 90 ความแตกต่าง 20 กิโลกรัมดงักล่าวนั้นคือปัญหาท่ีท าให้
เขาจะตอ้งไปสถานลดความอว้น ถา้หากวา่คนชอบแต่งตวัไปงานโดยใส่ชุดไม่ซ ้ ากนั มีชุดเก่งอยู ่4 
ชุด แต่คราวน้ีจะตอ้งไปงานคร้ังท่ี 5 การท่ีเขามีชุดเพียง 4 ชุด แต่จะไปงานคร้ังท่ี 5 นั้น เกิดความ
แตกต่างระหวา่งสภาพอนัเป็นอุดมคติกบัความเป็นจริง เขาจึงตอ้งไปหาชุดอีก 1 ชุด การท่ีคนเรานั้น
เป็นคนชอบความเยน็ แต่หอ้งของเขาไม่มีเคร่ืองปรับอากาศ ท าให้เกิดอากาศร้อน สภาพอุดมคติของ
เขาก็คืออากาศเยน็ แต่สภาพความเป็นจริงของเขาก็คือหอ้งท่ีร้อน สภาพดงักล่าวนั้นจะท าใหเ้กิดการ
มองเห็นปัญหา ถ้าเราสังเกตจากโฆษณาต่างๆท่ีอยู่ในจอโทรทศัน์ ในหน้าหนงัสือพิมพ ์หรือวิทย ุ
ล้วนแล้วแต่จะช้ีให้ผูบ้ริโภคเห็นปัญหาของเขาทั้งส้ิน เช่น เพคกล่าวว่าจ่ายแพงท าไม ก็แปลว่า
คนเราตอ้งใช้เงินเพื่อซ้ือผงซักฟอกแพง หรือเคร่ืองซักผา้ท่ีร้องวา่ น่ีหรือคือวนัหยุดท่ีตอ้งมานัง่ซัก
ผา้ ก็เป็นการช้ีให้เห็นปัญหาวา่วนัหยุดควรจะไปท าอยา่งอ่ืนในแง่อุดมคติ แต่ในความเป็นจริงกลบั
ตอ้งมานัง่ซกัผา้ ดงันั้นจึงเกิดปัญหาท่ีจะตอ้งไปหาเคร่ืองซกัผา้มาใชก้นั นกัการตลาดท่ีเก่งจะท าให้
การมองเห็นปัญหานั้นกลายเป็นแรงจูงใจ (Motive) ข้ึนมาในตวัของผูบ้ริโภค ดงัท่ีเราเคยไดศึ้กษา
มาแลว้ว่าแรงจูงใจ (Motive) นั้นเป็นความเครียด (Tension) ท่ีท าให้มนุษยเ์ราตอ้งด้ินรนหาทางลด
ความเครียดดงักล่าวใหไ้ด ้ขั้นตอนการตดัสินใจจึงด าเนินไปสู่ขั้นตอนท่ี 2 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เม่ือคนเราเกิดปัญหา ก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข
ภายในเสียก่อน นัน่คือการลว้งลึกเขา้ไปในความทรงจ าของตวัเอง เช่น เม่ือคนเราเจ็บคอก็จะตอ้ง
พยายามคิดวา่ตวัเองนั้นรู้จกัยาแกเ้จ็บคออะไรบา้ง หรือคนท่ีตอ้งการเติมน ้ ามนัเพราะน ้ ามนัจะหมด 
ก็จะพยายามนึกวา่ป้ัมน ้ ามนัท่ีอยูใ่กลก้บับริเวณท่ีตวัเองขบัรถอยู่นั้นอยู่ท่ีไหน มีป้ัมอะไรบา้ง หรือ
ถ่านไฟฉายหมดก็จะตอ้งนึกวา่ถ่านไฟฉายอะไรบา้งท่ีตวัเองรู้จกัหรืออยากจะซ้ือ ดว้ยขั้นตอนน้ีเอง
ท าให้นักการตลาดท่ีจะต้องพยายามท าให้สินค้าของตัวเองนั้ นประทับอยู่ในความทรงจ าของ
ผูบ้ริโภค แลว้จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคระลึกไดเ้ป็นยี่ห้อตน้ๆ(Top of mind brand) หมายถึงยี่ห้อท่ี
ผูบ้ริโภคระลึกไดก่้อนยี่ห้ออ่ืนๆตามความเป็นจริงแลว้คนส่วนใหญ่จะจ าสินคา้ในแต่ละประเภทได้
ประมาณ 5 ±2 หมายความวา่ คนโดยเฉล่ียจะรู้จกัสินคา้แต่ละประเภทประมาณ 5 ยี่ห้อ คนท่ีไม่ค่อย
สนใจใยดีนกัจะจ าไดป้ระมาณ 3 ยี่ห้อ แต่คนท่ีสนใจเร่ืองการซ้ือสินคา้ประเภทนั้นจะรู้จกัประมาณ
ถึง 7 ยี่ห้อ ถา้หากสินคา้ใดไม่อยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภคท่ีฉลาดและสนใจเร่ืองการซ้ือ จะตอ้ง
รอจนกวา่สินคา้ 7 ยี่หอ้ท่ีลูกคา้จ าไดไ้ม่มีขาย ผูบ้ริโภคจึงถามวา่แลว้คุณมียี่ห้ออะไร นัน่หมายความ
วา่ยี่ห้อท่ีไม่อยูใ่นความทรงจ าจึงจะมีโอกาส โดยเฉล่ียแลว้ผูบ้ริโภคจะสามารถถามหายี่ห้อท่ีตวัเอง
รู้จกัได้ประมาณ 5 ยี่ห้อ ยี่ห้อท่ีไม่อยู่ในความทรงจ าต้องรอให้ 5 ยี่ห้อดังกล่าวไม่มีขาย จึงจะมี
โอกาสได้ขายให้กับผูบ้ริโภค แม้แต่ผูบ้ริโภคซ่ึงไม่เคยสนใจใยดีนักก็จะจ าได้ประมาณ 3 ยี่ห้อ 
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ดงันั้นถา้เกิดยี่ห้อท่ีไม่อยู่ในความทรงจ าจะขายไดก้็ตอ้งรอให้ 3 ยี่ห้อนั้นไม่มีขายเสียก่อน เม่ือเป็น
เช่นน้ีแลว้นกัการตลาดจึงตอ้งสร้างความถ่ีในการโฆษณาของตนเอง จะตอ้งมีโฆษณาท่ีประทบัใจ มี
ข่าวประชาสัมพนัธ์สม ่าเสมอ เพื่อให้ช่ือยี่ห้อนั้นติดหูติดตาผูบ้ริโภคเป็นยี่ห้อตน้ๆ ถา้หากวา่จดจ า
ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงได ้แลว้ระลึกถึงดว้ยความพึงพอใจก็จะตดัสินใจซ้ือทนัที (Make decision) แต่ถ้า
หากผูบ้ริโภคจดจ าได ้แต่ไม่พอใจส่ิงท่ีจ  าได ้และปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไม่รุนแรง แกไ้ขก็
ได ้ไม่แกไ้ขก็ได ้กระบวนการตดัสินใจนั้นก็จะหยดุลง (Abortion) 

 การเปล่ียนปรากฏการณ์อยา่งท่ี 2 น้ีเกิดข้ึนจากการท่ีนกัการตลาดไม่สามารถสร้าง
ปัญหาอยา่งรุนแรงให้เกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภคได ้เช่น ถา้เกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได ้5 ยี่ห้อ แต่
บางยี่ห้อก็เผด็ไป บางยี่ห้อก็ขมไป บางยี่ห้อก็มีน ้ าตาลมากไป ผูบ้ริโภคจึงไม่ตดัสินใจซ้ือ แลว้ก็คิด
วา่ไม่จ  าเป็นตอ้งอมยาอม กลบัไปบา้น นอนพกัผ่อน ด่ืมน ้ ามากๆก็หายแลว้ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือยาแก้เจ็บคอจึงไม่เกิดข้ึน (Abortion) อย่างไรก็ตามถ้าผูบ้ริโภคไม่ได้ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากไม่
พอใจยีห่้อท่ีจ  าได ้และขณะเดียวกนัปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นรุนแรงไม่อาจจะยกเลิกการหาซ้ือได ้ก็จะเกิด
ขั้นตอนท่ี 3 ต่อไป นัน่คือการแสวงหาภายนอก 
 3. การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการใช้สินค้าท่ีตวัเองจ าได ้
หรือมีรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ท่ีจ  าไดไ้ม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
จากภายนอก ดว้ยวธีิการต่อไปน้ี 
    3.1 การหาขอ้มูลจากการไปดูโฆษณา เม่ือผูบ้ริโภคอยากจะรู้วา่สินคา้อะไรน่าซ้ือ ก็จะไป
ดูโฆษณาดงันั้นนกัการตลาดท่ีดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม เช่น ในหนา้ฝนก็
จะต้องมีการโฆษณายาแก้หว ัด  ยาแก้ เท้าเป่ื อย หน้ าร้อนก็ต้องมีการโฆษณาน ้ าอัดลม 
เคร่ืองปรับอากาศ ในเดือนพฤษภาคมก็จะต้องโฆษณาเคร่ืองเขียน ชุดนักเรียน เป็นต้น ถ้าหาก
นกัการตลาดไม่รู้วา่ช่วงใดควรโฆษณาสินคา้ตน ส่ือใดท่ีควรจะใชใ้นการโฆษณาสินคา้ตนก็อาจจะ
ลม้เหลวท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงแสวงหาขอ้มูลภายนอกดว้ยวธีิการดูโฆษณา 
    3.2 การไป ณ จุดขาย หมายความว่าผูบ้ริโภคนั้นไม่พอใจส่ิงท่ีตวัเองจ าได ้เลยลองไปหา
ซ้ือดู เช่น คนท่ีไม่พอใจยาอมท่ีตวัเองจ าได ้ก็อาจจะไปท่ีร้านขายยา ส่ิงท่ีส าคญัในจุดน้ีก็คือสินคา้
จะตอ้งมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบ้ริโภคไดใ้ห้โอกาสกบัเราแลว้  ดว้ยการไปแสวงหา ณ จุดขาย 
แต่ถา้เราไม่มีสินคา้ท่ีจะขาย ก็เท่ากบัหมดโอกาสท่ีจะขาย นอกจากนั้นการจดัวางน าเสนอสินคา้ ก็
ตอ้งเด่นชัด พนักงานขายจะตอ้งมีมารยาทมีบริการท่ีดี มีความสามารถ จึงจะท าให้การแสวงหา
ภายนอกในคร้ังน้ีเป็นประโยชน์แก่สินคา้ 
    3.3 การโทรศพัทพ์ูดคุยกบับริษทัหรือร้านคา้ การท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาขอ้มูลภายนอกโดย
วธีิน้ี ส่ิงท่ีนกัการตลาดควรท าก็คือการโฆษณาอยูใ่นสมุดหนา้เหลือง เพราะถา้หากผูบ้ริโภคตอ้งการ
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แสวงหาดว้ยการโทรศพัท์ไปตรวจสอบ แต่เราไม่มีหมายเลขโทรศพัท์อยู่ในสมุดหน้าเหลืองเราก็
หมดโอกาสในเร่ืองน้ี ขณะเดียวกนัทางบริษทัก็ตอ้งฝึกฝนพนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานฝ่ายลูกคา้
สัมพนัธ์ การตอบค าถามต่างๆเหล่าน้ีจะตอ้งชดัเจน แจ่มแจง้ 
    3.4 การขอพบพนกังานขาย เม่ือผูบ้ริโภคไม่พอใจสินคา้ท่ีตวัเองจ าไดก้็อยากจะไดข้อ้มูล
จากสินคา้อ่ืนๆท่ีตวัเองไม่เคยรู้จกั ก็อาจจะติดต่อพนกังานขายเพื่อใหม้าพบ ใหม้าน าเสนอขายสินคา้ 
ดงันั้นพนกังานขายจึงตอ้งมีอยา่งเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในการท่ีจะเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ไดท้นัท่วงที 
    3.5 การไต่ถามจากผูอ่ื้นท่ีเคยใชสิ้นคา้แลว้ในกรณีดงักล่าวน้ีนั้น เราจะตอ้งมีสินคา้ท่ีดีเป็น
ท่ีประทบัใจของผูท่ี้เคยใช้ เพราะเม่ือมีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการอยากจะใช้สินคา้ไปสอบถามผูท่ี้เคยใช้
แล้ว เราหวงัว่าเราจะได้ค  าชมท่ีดีจากผูท่ี้เคยใช้สินค้านั้ นแล้ว เพื่อเป็นการแนะน าให้ผูท่ี้ก  าลัง
แสวงหาเลือกใช้สินคา้ของเรา หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้สวงหาดว้ยวิธีการใดวิธีการหน่ึง หรือหลาย
วิธีขา้งต้นแล้ว ผูบ้ริโภคก็จะด าเนินการขั้นตอนต่อไปในกระบวนการการตดัสินใจนั่นก็คือการ
ประเมินทางเลือก 
 4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบ้ริโภคได้รับรู้สินค้ายี่ห้อต่างๆแล้ว ก็จะน ามา
ประเมินวา่สินคา้ใดดีกวา่กนัในแง่ใด ความส าคญัในขั้นตอนน้ีก็คือ เราตอ้งให้จุดเด่นของสินคา้ของ
เรา (Feature) ตรงกบัมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ถา้หากจุดเด่นของสินคา้นั้น
ไม่ใช่จุดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ หรือใชเ้ป็นมาตรการในการตดัสินใจ สินคา้เรายอ่มขายไม่ได ้แต่ถา้เกิด
จุดท่ีเราเด่นสอดคลอ้งกบัมาตรการท่ีเขาใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ สินคา้เราก็มีโอกาสท่ีจะขายได ้
ดงันั้นนกัการตลาดท่ีดีจึงควรตอ้งเรียนรู้ก่อนว่าผูบ้ริโภคนั้นใช้มาตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้แต่ละประเภท เช่น ถา้ซ้ือยาสีฟัน ผูบ้ริโภคมกัจะดูตรงท่ีรสชาติและการป้องกนัฟันผุ ส าหรับ
คนชั้นกลางท่ีซ้ือรถมกัจะดูเร่ืองราคาและอะไหล่ท่ีถูก และการประหยดัน ้ ามนั ถ้าคนท่ีซ้ือเส้ือผา้
มกัจะดูท่ีรูปแบบและสีสัน แต่ส าหรับบางคนอาจจะดูยี่ห้อดว้ย ดงันั้นการติดโลโกข้องยี่ห้อไวต้าม
ปกเส้ือ ตามกระเป๋า ตามแขน จึงกลายเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งตอบสนองคนกลุ่มดงักล่าวน้ี 
    การท่ีเราไม่ศึกษามาตรการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แล้วสร้างจุดเด่นของสินค้า
ตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดรั้บเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตอ้งไปเปล่ียน
ใจผูบ้ริโภคให้เปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพื่อสอดคล้องกับจุดเด่นท่ีเรามี เม่ือผูบ้ริโภคได้
พิจารณาแลว้ก็จะถึงขั้นตอนถดัไป ก็คือการตดัสินใจซ้ือ 
 5. การตัดสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเฉ่ือยในการตดัสินใจ 
ทั้งน้ีทั้งนั้นก็เพราะเหตุวา่ในการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือนั้นเขาตอ้งเส่ียงวา่สินคา้ท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือน
ค าโฆษณาหรือไม่ จะมีคุณภาพคุม้ค่าคุม้ราคาท่ีเขาจ่ายไปหรือไม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยู่กบั
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สินคา้ท่ีตวัเองมีความเคยชิน ดงันั้นสินคา้ใหม่ๆท่ีจะน าเสนอตวัเองแก่ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งหาหนทางใน
การจะเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตวัเอง วิธีการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นมีมากมายหลายวธีิ 
     วธีิการกระตุน้การตดัสินใจ (How to activate decision making) มีดงัน้ี 
     5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ถ้าสินค้าของเราไม่มีความแตกต่างจาก
สินคา้อ่ืน ผูบ้ริโภคยอ่มตดัสินใจล าบาก แต่ถา้สินคา้ของเรานั้นมีความเด่นชดั มีลกัษณะเฉพาะตวัไม่
เหมือนใคร การตดัสินใจก็จะเร็วข้ึน ตวัอยา่งเช่น ถา้หากผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกระหวา่งโรงแรมท่ีอยู่
บนเขากบัโรงแรมท่ีอยู่บนพื้นท่ีพทัยา การเลือกนั้นจะง่ายข้ึน แต่ถ้าต้องเลือกระหว่างโรงแรม 2 
โรงแรมท่ีติดชายฝ่ังทะเล และอยูบ่นเขาเหมือนกนั การเลือกอยา่งนั้นจะยากข้ึน เน่ืองจากวา่โรงแรม
ทั้ง 2 นั้นคล้ายคลึงกนั ดงันั้นหน้าท่ีของนักการตลาดก็คือ ท าให้สินค้าของตวัเองแตกต่างจากคู่
แข่งขนัได้ชดัเจนท่ีสุด ถ้าเราสร้างความแตกต่างได้ชดัเจนเท่าไร โอกาสในการท่ีจะเร่งรัดในการ
ตดัสินใจก็จะดีข้ึนเท่านั้น 
     5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) ในการซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ังผูบ้ริโภคนั้นจะรู้สึกมีความเส่ียงอยู่เสมอ เส่ียงว่าจะเสียเงินเปล่า เส่ียงว่าจะไม่คุม้ 
เส่ียงวา่คุณภาพจะไม่ดี ดงันั้นในการท่ีเราจะเร่งรัดการตดัสินใจ เราตอ้งท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ความ
เส่ียงของเขาไม่สูงนกั วธีิการท่ีจะลดความเส่ียงก็มีดงัต่อไปน้ี 
  (1) ช่ือเสียงบริษทั เม่ือเรายืนยนัว่าบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจข้ึน
ระดบัหน่ึง วา่บริษทัท่ีมีช่ือเสียงดีคงไม่เอาของท่ีมีคุณภาพไม่ดีมาขาย 
  (2) จ  านวนปีของบริษทั บริษทัท่ีตั้งมาหลายปีแลว้ยอ่มมีประสบการณ์ในการผลิต
สินคา้ ดงันั้นก็น่าจะท าสินคา้ไดอ้ยา่งมีคุณภาพ 
  (3) ภาพพจน์ของตราสินคา้ สินค้าท่ีมีภาพพจน์ดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจท่ีจะซ้ือ 
เพราะคิดวา่สินคา้ท่ีมีภาพพจน์ดีคงไม่ท าลายตวัเอง 
  (4) ภาพพจน์ของพนกังานขาย เวลาท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากใคร เขาก็ตอ้งดูดว้ย
วา่ผูท่ี้มาขายกบัเรานั้นมีบุคลิกอยา่งไร แต่งตวัเป็นอยา่งไร พูดจาเป็นอยา่งไร ดงันั้นนกัการตลาดจึง
ตอ้งเอาใจใส่ในพนกังานขายของตนท่ีจะตอ้งพบปะเจอะเจอกบัผูบ้ริโภคดว้ย 
  (5) ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย เราได้เรียนรู้เร่ืองของกลุ่มอา้งอิงมาแล้ว การท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้อะไรนั้นเขาก็ตอ้งดูดว้ยว่าคนท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นมาใช้ก่อนเป็นใคร ถา้เขา
มองเห็นวา่คนท่ีซ้ือสินคา้นั้นมาก่อนเป็นบุคคลท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เป็นคนท่ีรู้จกัคิด และเป็นคนท่ีมี
ภาพพจน์ท่ีดี เขาก็สบายใจท่ีจะซ้ือตามคนเหล่านั้น 
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  (6) จ  านวนของกลุ่มเป้าหมาย สินคา้ท่ีขายดีคนมกัจะเช่ือมัน่ว่าตอ้งดีจริง จึงมีคน
นิยม แต่สินคา้ท่ีขายไม่ดีมีคนซ้ือน้อยผูบ้ริโภคก็จะไม่สบายใจ เพราะคิดว่าคงไม่ดีจึงไม่มีคนนิยม 
เหมือนอย่างร้านอาหาร ร้านใดมีคนแน่นผูบ้ริโภคยินดียืนรอเพราะมัน่ใจว่าอร่อยแน่ ส่วนร้านท่ีมี
คนน้อยทั้งๆท่ีสามารถสั่งอาหารและรับประทานได้ทนัทีแต่ผูบ้ริโภคกลบัไม่กล้าไปรับประทาน 
เพราะเห็นคนนอ้ยจึงไม่แน่ใจในเร่ืองของความอร่อย 
  (7) สินคา้บางอยา่งนั้น ถา้เกิดคุณภาพไม่ดี หรือมีการเสีย จะตอ้งใชเ้งินจ านวนมาก
ในการซ่อม เช่น ตู้เย็น โทรทศัน์ ไมโครเวฟ วีดีโอ นาฬิกา สินคา้เหล่าน้ีถ้าเกิดมีการรับประกัน
ประกอบการขาย เช่น รับประกนั 3 ปี หรือ 5 ปี ผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกสบายใจข้ึน รู้สึกไม่เส่ียงมากนกั
ในการซ้ือ เพราะเห็นวา่ผูข้ายยนิดีจะรับประกนัซ่อมใหฟ้รี 
  ทั้ งหมดเหล่าน้ีคือ วิธีในการท่ีจะลดอตัราความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ถา้เราลดส่ิงเหล่าน้ีได ้การตดัสินใจซ้ือก็จะเร็วข้ึน 
     5.3 การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentives) ในท่ีน้ีหมายถึง การลด แลก แจก แถม ท่ีเราจดัท าข้ึน
เป็นการส่งเสริมการขายนัน่เอง ถา้หากวา่เราลดหมดเขตภายในส้ินเดือนน้ี ก็ยอ่มเร่งคนให้ตดัสินใจ
ซ้ือได ้ถา้เรามีของแถมท่ีมีจ านวนจ ากดัก็สามารถเร่งคนใหต้ดัสินใจซ้ือได ้ถา้หากวา่เรามีการขายใน
ราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียให้ในช่วงเวลาจ ากดัผูบ้ริโภคจะลงัเลไม่ได ้เพราะเกรงวา่จะหมดเขตของ
การให้ส่ิงล่อใจเหล่านั้น ดงันั้นในบางคร้ังต้องอาศยัการส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็น
ส่วนในการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือแลว้เขาก็จะน าสินคา้
ดงักล่าวไปใชจึ้งเกิดความรู้สึกวา่พอใจหรือไม่พอใจอยา่งไร ก็จะถึงขั้นตอนต่อไปก็คือ ทศันคติหลงั
ซ้ือ 
     ประเภทของสินค้าที่แบ่งตามลักษณะการตัดสินใจของผู้บริโภค ในการท่ีผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจช้าหรือเร็วนั้นลักษณะของสินค้ามีส่วนในการก าหนดเวลาของการตดัสินใจ เพราะว่า
สินคา้นั้นจะแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ถา้หากเราพิจารณาตามลกัษณะการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
สินคา้ 3 ประเภทดงักล่าวนั้นคือ 
     (1)สินคา้ท่ีตอ้งการขอ้มูลมาก (High-cognitive products) สินคา้พวกน้ีเป็นสินคา้ท่ีมีราคา
แพง มีตัวอย่างข้อมูลจ านวนมากก่อนท่ีจะตัดสินใจ เช่น บ้าน รถยนต์ ทีวี ตู ้เย็น เคร่ืองซักผ้า 
ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร์ กว่าท่ีผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินค้าเหล่าน้ีได้ใช้เวลานาน เพราะถ้า
ตดัสินใจแลว้จะตอ้งใช้เงินเป็นจ านวนมาก อตัราการเส่ียงจึงสูง ถา้ไดสิ้นคา้ไม่ดีมาก็หมายถึงการ
เสียเงินจ านวนมากอยา่งไร้ประโยชน์ 
     (2)สินคา้ท่ีส่งผลต่อความรู้สึกสูง (High-affective products) สินคา้พวกน้ี ไดแ้ก่ สินคา้ซ่ึง
มีผลต่อภาพพจน์ของผูใ้ช้ เช่น เส้ือผา้ น ้ าหอม เคร่ืองประดับ สินค้าพวกน้ีบางคร้ังก็มีราคาสูง 
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บางคร้ังก็มีราคาต ่า แต่ประเด็นไม่ไดอ้ยูท่ี่ราคา ประเด็นอยูท่ี่สินคา้ดงักล่าวนั้นส่งผลต่อผูใ้ช ้ดงันั้น
ผูใ้ชจึ้งไม่ตอ้งการอยากจะใชแ้บบง่ายๆเน่ืองจากถา้หากวา่ไม่พิถีพิถนัอาจจะถูกคนมองแลว้ดูถูกท า
ใหเ้สียภาพพจน์ได ้
     (3)สินคา้ท่ีไม่จ  าเป็นต้องเสียเวลาครุ่นคิดมากนัก (Low-involvement products) จะเป็น
สินคา้ประเภทซ่ึงไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงและเป็นสินคา้เวลาท่ีใชก้็ไม่ส่งผล
กระทบกบัภาพพจน์เท่าใดนกั เช่น ดินสอ ปากกาลูกล่ืน ขนมขบเข้ียว ลูกอม สินคา้เหล่าน้ีมีราคาต ่า 
ซ่ึงสามารถตดัสินใจซ้ือไดท้นัที ไม่ตอ้งเสียเวลาคิดมาก 
 6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) หลายคนเขา้ใจผิดคิดวา่กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ
จบส้ินลงท่ีการตดัสินใจซ้ือ แต่แทจ้ริงแลว้ไม่ใช่ เพราะเม่ือตดัสินใจซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งน าเอา
สินค้านั้ นไปใช้ เม่ือใช้แล้วผูบ้ริโภคก็ต้องประเมินว่าสินค้านั้นดีหรือไม่ดีอย่างไร แล้วก็จะเกิด
ทศันคติหลงัจากไดใ้ชแ้ลว้ วา่พอใจหรือไม่พอใจความรู้สึกขั้นสุดทา้ยน้ีจะส่งผลต่อความส าเร็จของ
การตลาดของสินคา้ตวัใดตวัหน่ึง เพราะว่าเราสามารถโฆษณาเพื่อสร้างความช่ืนชอบได้ก่อนท่ี
ผูบ้ริโภคจะมาใชสิ้นคา้ แต่ทศันคติหลงัใชน้ั้นส าคญักวา่ทศันคติก่อนใชม้ากมายนกัเพราะทศันคติท่ี
เกิดข้ึนหลังจากการใช้นั้ นเป็นประสบการณ์ตรง เป็นประสบการณ์ท่ีแท้จริง ซ่ึงจะส่งผลต่อ
ความรู้สึกช่ืนชอบหรือไม่ช่ืนชอบของผูบ้ริโภค ดงัท่ีเราจะเห็นไดจ้ากขั้นตอนในการบริโภคดงัภาพ
ท่ี 2.6 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.6 แสดงขั้นตอนในการบริโภคของผูบ้ริโภค 
ทีม่า : เสรี วงษม์ณฑา, 2552 

 

1. การรับรู้ (Awareness) 

2.เกดิการยอมรับ (Acceptance) 

3.การแสวงหา (Search) 

4.ความพอใจ (Preference) 

5.การเลือกซ้ือ (Select) 

6.การใช้ (Use) 

7.ทัศนคติหลงัซ้ือ (Post-attitudes) 
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     1.การรับรู้ (Awareness) ผูบ้ริโภคตอ้งรับรู้ก่อนวา่มีสินคา้นั้นขายอยูใ่นตลาด 
     2.เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบ้ริโภคจะต้องยอมรับว่าสินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีดีพอ 
น่าสนใจ และเม่ือมีความสนใจแลว้ผูบ้ริโภคจะไปแสวงหา 
     3.การแสวงหา (Search) ผูบ้ริโภคไปแสวงหา นัน่คือไป ณ จุดขายเพื่อท่ีจะไปซ้ือสินคา้ 
     4.ความพอใจ (Preference) ในขณะท่ีผูบ้ริโภคไปพิจารณาสินค้าดังกล่าว จะต้องเกิด
ความรู้สึกนิยมชมชอบสินคา้นั้นมากกวา่สินคา้ตวัอ่ืนๆท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาดจึงไดเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
     5.การเลือกซ้ือ (Select) ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าวท่ีเขารับรู้ ยอมรับ ไปแสวงหา
และชอบมากกวา่เม่ือเขาไปซ้ือแลว้เขาตอ้งน าเอาไปใช ้
     6.การใช ้(Use) ผูบ้ริโภคจะใชสิ้นคา้ท่ีเขาซ้ือ ในขั้นน้ีจึงถือวา่เป็นการเรียนรู้การใชสิ้นคา้
ดว้ยตวัเอง 
     7.ทศันคติหลงัซ้ือ (Post-attitudes) หลงัจากท่ีน าเอาไปใชแ้ลว้ประสบการณ์ตรงจะท าให้
เขารู้วา่เขาพอใจหรือไม่พอใจสินคา้ดงักล่าวนั้น เกิดเป็นทศันคติหลงัจากการใชสิ้นคา้ 
     ทศันคติดงักล่าวนั้นจะยอ้นกลบัไปเป็นบวกหรือเป็นลบกบัการยอมรับสินคา้ท่ีผ่านมา 
หากผูบ้ริโภคมีความพอใจหลงัจากไดใ้ช ้การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความส าเร็จของสินคา้ก็จะมี
มาก เพราะผูบ้ริโภคจะซ้ือซ ้ า แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงัจากการใช ้การยอมรับก็จะลดลง โอกาส
ความส าเร็จของสินคา้ก็จะลดลงดว้ย เพราะผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือซ ้ า นอกจากจะไม่ซ้ือซ ้ าแลว้ผูบ้ริโภค
อาจจะเล่าความรู้สึกซ่ึงไม่ประทบัใจของตนเองให้กบัญาติและเพื่อนๆไดรั้บรู้ดว้ยซ่ึงจะท าให้ผูท่ี้ไม่
เคยทดลองใชสิ้นคา้ดงักล่าวตั้งแต่คร้ังแรกจะไม่ยอมทดลองใชเ้ลย เน่ืองจากเขาเช่ือบุคคลซ่ึงเคยใช้
สินคา้แลว้มาพูดเก่ียวกบัคุณภาพท่ีไม่ดีเองสินคา้นั้นใหเ้ขาฟัง 
 

2.6  แนวคดิทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ธุรกิจท่ีให้บริการจะใชส่้วนประสมการตลาด เช่นเดียวกบัสินคา้ซ่ึงประกอบดว้ย 4Ps ซ่ึง
ได้แก่  ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และนอกจากน้ียงัตอ้งอาศยั เคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมซ่ึงประกอบดว้ย บุคลากร (People) 
ขั้นตอนการใหบ้ริการ (Process) และ ส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) 
ซึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2549) 
 1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ถูกผลิตข้ึนมา เพื่อบ าบัดความต้องการของมนุษย ์
ผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยท่ีส าคัญของส่วนประสมการตลาด นโยบายผลิตภัณฑ์ไม่เพียงแต่จะมี
ผลกระทบต่อกลยทุธ์การตลาดอ่ืน ๆ ท่ีจะตอ้งไดรั้บการพฒันาตามมาพร้อม ๆ กนั เช่น กลยทุธ์ราคา 
กลยุทธ์การขาย กลยุทธ์การโฆษณา และกลยุทธ์การจดัจ าหน่าย ฯลฯ แต่ยงัมีผลกระทบต่อกลยุทธ์
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การผลิต และกลยุทธ์การกระจายผลิตภัณฑ์ นโยบายของบริษัทเป็นดัชนีบ่งช้ีถึงประเภทของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการผลิตภณัฑ์ หรือจดัจ าหน่ายส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ และกิจกรรมทางการตลาด
ท่ีจะน ามาใช ้

2. ราคา (Price) ราคา เป็นองคป์ระกอบท่ีนกัเศรษฐศาสตร์ ใชศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ระดบัราคาและระดบัความตอ้งการของตลาด นักการตลาดนิยมก าหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจาก
ตน้ทุนผลิตภณัฑ์ เพราะเป็นวิธีท่ีมีการค านวณง่าย และเป็นวิธีก าหนดราคาท่ีค่อนขา้งยุติธรรม ใน
บางคร้ังราคาผลิตภณัฑ์อาจจะถูกก าหนดจากความตอ้งการเป็นหลกัราคาจะแปรผนัไปตามความ
ตอ้งการในขณะนั้น ๆ วิธีการก าหนดท่ีนิยมมากอีกวิธีหน่ึง คือ การก าหนดราคาตามคู่แข่ง วิธีการ
ก าหนดราคาจากคุณภาพท่ีคาดการณ์ไวเ้ป็นวิธีการก าหนดราคาท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม เพราะเป็น
การก าหนดราคา จากการประเมินคุณค่าผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีเราตอ้งการเสนอขายจะ
ดีเลิศเพียงใดก็ตาม คงจะมีประโยชน์น้อยมาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไม่สามารถหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ี
เขาตอ้งการ และในสถานท่ีท่ีเขาจะซ้ือไดส้ะดวกท่ีสุดและน่ีคือ วตัถุประสงค์หลกัของการบริหาร
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงวิวฒันาการการตลาดก่อให้เกิดช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบใหม่ ๆ อยู่
เสมอ การกระจายผลิตภณัฑ์เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีเร่ิมตั้งแต่การสั่งซ้ือวตัถุดิบเพื่อการผลิต 
การเก็บรักษา การควบคุมสินคา้คงคลงั และการกระจายผลิตภณัฑไ์ปยงัคลงัต่าง ๆ ก่อนท่ีจะส่งมอบ
ใหส้มาชิก ช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อทารกจดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 
 4. การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ (Promotion) การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ ช่วยส่ือสาร
ให้ลูกคา้เป้าหมายตระหนกัถึงผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการเสนอขาย รับรู้ถึงคุณภาพดีเด่นของ
ผลิตภณัฑ์กระตุน้เร้าให้เกิดความสนใจและชกัชวนให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการในท่ีสุด ส่วนผสม
ของการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และ
การประชาสัมพนัธ์ 
 5. บุคลากร (People) บุคลากร ในองค์กรท่ีคอยให้บริการตั้งแต่ตน้ จนจบกระบวนการมี
ความส าคญัอยา่งยิง่ต่อความพึงพอใจของลูกคา้ เน่ืองจากในธุรกิจบริการส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ
จะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัพนกังานและประเมินผลความพอใจจากการบริการทีไดรั้บ ดงันั้นบุคลากร
จึงเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัส าหรับตลาดบริการ 
 6. ขั้ นตอนการใช้บริการ (Process) เน่ืองจากในธุรกิจบริการของลูกค้าจะสัมผ ัสกับ
กระบวนการให้บริการโดยตรงตั้ งแต่ต้นจนจบการบวนการ ดังนั้ นองค์ประกอบด้านน้ีจึงมี
ความส าคญัเป็นอยา่งมาก เช่นเดียวกนั 
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 7. ส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) ส่วนประกอบด้วย ส่ิง
น าเสนอทางกายภาพนั้นเป็นองค์ประกอบท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้โดยตรงเช่นเดียวกนั ซ่ึงเป็น
ส่วนท่ีเพิ่มความมัน่ใจแก่ลูกคา้ในการเขา้มาใชบ้ริการ 

 

2.7  ทฤษฎอีรรถประโยชน์ 
 แนวคิดทางทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะบริโภคสินคา้และบริการ
หลายชนิด แต่ผูบ้ริโภคทุกคนไม่สามารถท่ีจะบริโภคสินค้าหลายชนิดได้พร้อมกัน เน่ืองจาก
ขอ้จ ากดัในเร่ืองต่าง ๆ ดงันั้น การท่ีผูบ้ริโภคจะท าใหต้นเองไดรั้บอรรถประโยชน์สูงสุด จึงจ าเป็นท่ี
จะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีคาดวา่จะเกิดความพอใจกบัตนเองมากท่ีสุดซ่ึงแนวความคิด
ของทฤษฎีน้ีไดอ้ธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลในการบริโภคสินคา้แต่ละหน่วย จะให้
ความพอใจแก่เขาในจ านวนท่ีต่าง ๆ กนั และถา้เขาสามารถบริโภคสินคา้ไดโ้ดยไม่ตอ้งจ่ายเงินซ้ือ 
เขายอ่มตอ้งการท่ีจะบริโภคในจ านวนท่ีเขาสามารถไดรั้บความพอใจสูงสุด แต่ในความเป็นจริงแลว้ 
ผูบ้ริโภคไม่สามารถจะแสวงหาความพอใจสูงสุดไดง่้ายนกั เน่ืองจากขอ้จ ากดัทางดา้นรายไดแ้ละ
ราคาสินคา้ ผูบ้ริโภคจะพยายามจดัสรรรายได้ท่ีมีจ  ากดัของเขาในการซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ 
เพื่อความพอใจสูงสุดท่ีเขาจะไดรั้บจากสินคา้และบริการ และการท่ีสินคา้และบริการเหล่านั้นจะมี
อรรถประโยชน์มากหรือน้อยนั้น ข้ึนอยู่กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยมีการ
ส่งเสริมการขายเป็นทางเลือก นักเศรษฐศาสตร์ถือว่าผูบ้ริโภคทุกคนเป็นผูมี้เหตุผลเชิงเศรษฐกิจ 
หรือเป็นเศรษฐชนซ่ึงถือว่าผูบ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกับสินค้าเป็นอย่างดี ปราศจากการใช้ความ
พยายาม หรือการเสียตน้ทุนใด ๆ ส่วนบุคคล นอกจากนั้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็แน่นอนและ
เป็นจริง (Realistic) ดังนั้นเม่ือเขาเกิดมีความต้องการสินค้าชนิดใดท่ีจะท าให้ความต้องการทาง
กายภาพไดรั้บความพอใจข้ึนมา เขาจะเป็นผูต้ดัสินใจไดเ้ลยวา่ สินคา้ชนิดใด สถานท่ีใดท่ีเขาจะท า
การซ้ือได้ ซ่ึงจะท าให้ความตอ้งการดงักล่าวของเขาได้รับความพอใจ และไดรั้บอรรถประโยชน์
สูงสุด แต่ผูท่ี้บริโภคมีงบประมาณหรือรายไดท่ี้มีอยูอ่ย่างจ ากดั และผูบ้ริโภคทุกคนปรารถนาท่ีจะ
ใช้จ่ายงบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัไปในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการชนิดต่าง ๆ ท่ีจะท าให้ตน
ไดรั้บความพอใจสูงสุดเป็นท่ีตั้ง (วนัรักษ ์ม่ิงมณีนาคิน, 2535) 
 

2.8 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ปนรรฐพร พจน์พฒันพล (2554) วทิยานิพนธ์ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีในตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านหนงัสือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของไทย ผลการศึกษาพบวา่ 1) กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความภกัดีในตราสินคา้ในธุรกิจร้านหนงัสือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์รวมอยูใ่นระดบัสูง 2) 
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ผูบ้ริโภคมีการเปิดรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานและความเช่ือใจมีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีในตราสินคา้ของร้านหนงัสือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 3) กลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัให้ความคิดเห็นว่าร้านหนังสือพาณิชยช่์วยในเร่ืองของความสะดวกรวดเร็ว และการ
ขนส่งล่าชา้เป็นอุปสรรคส าคญัท่ีตอ้งแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน ส่วนขอ้เสนอแนะกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลตอ้งการ
ให้ร้านหนงัสือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของไทยมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน รวมถึงการจดัการช่องทางการ
ส่ือสารท่ีหลากหลาย 
 รัฐพล เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2553) ภาคนิพนธ์ เร่ือง ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ ร้านหนงัสือเช่า เขตคลองสาน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ลูกคา้
ตอ้งการให้หนงัสือมีหลายประเภท มีหนงัสือออกใหม่ให้บริการอยูเ่สมอ หวัขอ้หนงัสือมีมากและ
จากหลายส านกัพิมพ ์ดา้นราคา ลูกคา้ตอ้งการอตัราค่าเช่าหนงัสือมีความเหมาะสม อตัราค่าสมาชิกมี
ความเหมาะสม อตัราค่าปรับกรณีส่งคืนช้าหรือช ารุดสูญหายสมเหตุสมผล ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายและลกัษณะทางกายภาพ ลูกคา้ตอ้งการความสะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ การจดัวาง
เป็นหมวดหมู่หาง่าย ร้านสะอาดสะดวกสบาย ท าเลติดถนนใหญ่มองเห็นง่าย ดา้นบุคลากร ลูกคา้
ต้องการให้พนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ดี สุภาพเป็นกันเอง และการเอาใจใส่ลูกค้า สามารถให้
ค  าปรึกษาหรือแนะน าได ้ดา้นส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ตอ้งการมีค่าเช่าในอตัราพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ี
มีการเช่าจ านวนมาก มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ลูกคา้ตอ้งการให้มี
ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ และมีการแจง้รายช่ือหนงัสือใหม่ใหท้ราบ 
 นฤพรรณ ตั้ งวานิชย์เจริญ (2551) การศึกษาอิสระ เร่ือง ปัจจัยความส าเร็จของร้าน
หนงัสือประเภทเชนสโตร์ กรณีศึกษาจงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ
บริการลูกคา้มีความตอ้งการมากท่ีสุดให้ร้านหนงัสือมีหนงัสือออกใหม่วางจ าหน่ายให้สม ่าเสมอ 
ตอ้งการใหมี้การจดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งชดัเจน มีหนงัสือจากหลากหลายส านกัพิมพใ์ห้เลือก สินคา้
ท่ีวางจ าหน่ายอยูใ่นสภาพเรียบร้อยสมบูรณ์ไม่ช ารุดหรือเสียหาย มีหนงัสือท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมและมี
ยอดจ าหน่ายสูง มีการจ าหน่ายสินคา้หลากหลาย ปริมาณหนังสือมีเพียงพอต่อความตอ้งการ เป็น
ร้านท่ีมีภาพลกัษณ์ดีและมีช่ือเสียง มีบริการรับจองหนังสือ และมีการรับประกนัเปล่ียนสินคา้ได้
หากมีปัญหา ปัจจยัดา้นราคา ลูกคา้ตอ้งการให้หนงัสือมีหลายระดบัราคาให้เลือก สามารถช าระเงิน
ดว้ยบตัรเครดิตได ้ขายหนงัสือตามราคาบนปกหนงัสือ และราคาหนงัสือและสินคา้อ่ืนๆมีราคาถูก
กวา่ร้านอ่ืน ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ลูกคา้ตอ้งการให้ร้านมีท าเลท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลห้รือ
อยู่ในศูนยก์ารคา้หรือห้างสรรพสินคา้ มีท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง มีจ านวนสาขามากและ
ทัว่ถึง ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลส้ถานศึกษา และอยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้
ต้องการให้มีการห่อปกหนังสือให้ฟรี มีส่วนลดส าหรับสมาชิก มีการแนะน าหนังสือน่าอ่าน 
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หนงัสือออกใหม่ มีการจดัอนัดบัหนงัสือขายดี ลดสินคา้ตามฤดูกาลต่างๆ รับสมคัรสมาชิกฟรี มีการ
แจกของสมนาคุณเม่ือซ้ือสินคา้ท่ีร่วมรายการครบตามท่ีก าหนด มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่จ  ากดั 
บตัรสมาชิกสามารถใชก้บัร้านคา้อ่ืนๆท่ีร่วมรายการได ้มีเวป็ไซตแ์ละสามารถสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์
ได ้และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ลูกคา้ตอ้งการ
ให้ทางร้านมีความถูกต้องในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า มีความรวดเร็วและถูกต้องในการ
ให้บริการทางการเงินและมีความรวดเร็วในการบริการ ปัจจยัด้านบุคลากร ลูกค้าต้องการให้มี
พนกังานท่ีมีอธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีความพร้อมและเต็มใจใหบ้ริการ พูดจาสุภาพ อ่อนนอ้ม
สามารถตอบค าถามของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้แต่ละชนิดเป็น
อยา่งดี พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีจ านวนมาพอในการให้บริการ ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ลูกคา้ตอ้งการใหร้้านหนงัสือสะอาด อากาศเยน็สบาย ปลอดโปร่ง มีการจดัตกแต่งร้าน
ท่ีสวยงาม เป็นระเบียบเรียบร้อย บริเวณภายในกวา้งขวาง ไม่แออดั น่าเขา้ไปใชบ้ริการ 
 เกร็ดดาว ดังชัยภูมิ (2550) วิทยานิพนธ์ เร่ืองแนวทางพัฒนาการประกอบธุรกิจร้าน
หนงัสือในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบวา่ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือทางร้าน
ควรมี 1) ความหลากหลายของการให้บริการ 2) ควรมีการคดัเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้เก่ียวกบัแวด
วงหนงัสือ พฒันาฝึกอบรมบุคลากรอยา่งต่อเน่ืองและรักษาบุคลากรท่ีมีคุณภาพไวด้ว้ยค่าตอบแทน
และสวสัดิการท่ีเหมาะสม 3) ควรให้ความส าคญักบัการจดัรายการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีอยูเ่ดิมและลูกคา้ใหม่ 4) ควรออกแบบร้านใหมี้ความเหมาะสมกบัสถานท่ี 
 สุรังสี เกตุวิชิต (2550) ภาคนิพนธ์ เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อในการ
ตดัสินใจเลือกร้านหนงัสือ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ลูกคา้
ให้ความส าคญักบั ภาพลกัษณ์และช่ือเสียง มีหนงัสือให้เลือกหลากหลาย และจากหลายส านกัพิมพ ์
มีหนงัสือใหม่ๆออกจ าหน่ายเสมอ ดา้นราคาให้ความส าคญัในประเด็น ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน ขายตาม
ราคาบนปกหนงัสือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ลูกคา้ให้ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการ
เดินทาง อยูใ่กลศู้นยก์ารคา้หรือห้างสรรพสินคา้ อยูใ่กลท่ี้ท างานหรือสถานศึกษา ดา้นการส่งเสริม
การตลาดลูกคา้ให้ความส าคญัในประเด็น ทางร้านมีการรับสมคัรสมาชิกฟรี จดัช่วงลดราคาสินคา้ 
จดัอนัดบัหนงัสือขายดี ดา้นบุคลากรลูกคา้ให้ความส าคญักบั การท่ีพนกังานพูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม 
อธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ ดา้นกายภาพลูกคา้ให้ความส าคญั
กับ ความเป็นระเบียบในการจัดวางสินค้า ความสะอาดของร้าน ความกวา้งขวาง แสงสว่างท่ี
เพียงพอ อากาศเยน็สบาย มีการจดัและตกแต่งร้านสวยงาม ดา้นกระบวนการ ลูกคา้ตอ้งการความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการ และมีความถูกตอ้งในเร่ืองเงิน ถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้แก่ลูกคา้ 
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 มาริษา อู่ทอง (2550) ภาคนิพนธ์ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือของ
ผูบ้ริโภคท่ีตลาดนัดจตุจกัร ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ผูบ้ริโภคต้องการให้มีหนังสือ
หลากหลายประเภท ปริมาณหนังสือมีให้เลือกมาก สภาพของหนังสือมีความสมบูรณ์ ด้านราคา
ผูบ้ริโภคตอ้งการให้หนงัสือมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพของหนงัสือ มีหลายระดบัราคาให้เลือก 
มีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ดา้นท าเลท่ีตั้ง ผูบ้ริโภคตอ้งการเดินทางสะดวกและอยูใ่กลก้บัแหล่ง
สินคา้ชนิดอ่ืนๆ การคน้หาหนงัสือง่าย และมีบริเวณส าหรับการเดินเลือกหนงัสือกวา้งขวางมากพอ 
ด้านส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคต้องการให้ ผูข้ายมีมนุษย์สัมพนัธ์ มีการตกแต่งชั้นวางหนังสือ
สวยงาม และมีช่องทางสั่งซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 
 ผุสดี เรืองทอง (2545) วิทยานิพนธ์ เร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ความรู้ ทศันคติ 
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อร้านหนังสือออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า 1) กลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดของร้านหนงัสือออนไลน์จะใช้การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์และออฟไลน์ โดย
ใชก้ารประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความรู้เก่ียวกบัร้านคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคประกอบกบัการใชก้ลยทุธ์ดา้น
ราคาเพื่อจูงใจผูบ้ริโภค 2) ความรู้เก่ียวกบัร้านหนงัสือออนไลน์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัทศันคติ
ต่อร้านหนงัสือออนไลน์ 3) ทศันคติต่อร้านหนงัสือออนไลน์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือออนไลน์ 4) ความรู้เก่ียวกบัร้านหนงัสือออนไลน์มีความสัมพนัธ์เชิง
บวกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านหนังสือออนไลน์ 5) ความรู้และทศันคติต่อร้านหนังสือ
ออนไลน์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือออนไลน์ 
 อภิสิทธ์ิ ประวัติเมือง (2544) วิทยานิพนธ์เร่ือง รูปแบบ ความสัมพนัธ์ และการสร้าง
สมการท านายของกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจและภูมิความรู้ความช านาญท่ีมีต่อความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดย่อมในธุรกิจร้านหนังสือ ผลการศึกษาพบว่า 1) ผูป้ระกอบการร้าน
หนังสือส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุระหว่าง 40 – 49 ปี เช้ือชาติไทยและมีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี ดา้นประสบการณ์พบว่า ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจร้านหนังสือนั้น ผูป้ระกอบไม่เคยเป็น
ผูป้ระกอบการในธุรกิจอ่ืนมาก่อน แต่เคยมีประสบการณ์จากการท างานด้านอ่ืนในระดบัตั้งแต่
ผูบ้ริหาร จนถึงพนักงานระดบัทัว่ไป และโดยมากผูป้ระกอบการจะเป็นผูเ้ร่ิมก่อตั้งธุรกิจดว้ยเงิน
ของตนเอง ซ่ึงใชเ้งินลงทุนประมาณ 2 ลา้นบาทในการลงทุนเบ้ืองตน้ 2) กลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ
ของผูป้ระกอบการทั้ง 4 รูปแบบ คือ การวางแผนล่วงหนา้ การวางแผนเฉพาะส่ิงส าคญั การแสวงหา
โอกาส และการตั้งรับไม่มีความสัมพนัธ์ความส าเร็จของผูป้ระกอบการในธุรกิจร้านหนงัสือ 3) ภูมิ
ความรู้ความช านาญในวิชาชีพ ประสบการณ์ในการบริหารไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจร้านหนงัสือ 4) ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาของผูป้ระกอบการในธุรกิจร้าน
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หนงัสือไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของผูป้ระกอบการ กล่าวคือ ผูป้ระกอบการท่ีใชร้ะยะเวลา
ในการศึกษานอ้ยหรือต ่านั้นมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นผูป้ระกอบการท่ีประสบผลส าเร็จสูง  
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บทที ่ 3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
 การวิจัยคร้ังน้ี  เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาถึงแนวทางการ
พฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะใช้เคร่ืองมือซ่ึงจะเป็นการ
สร้างแบบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่าง และน าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) แลว้แปลความหมาย ซ่ึงจะมีวธีิการด าเนินการวจิยัตามขั้นตอนดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากร 

       ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไปใชบ้ริการร้านหนงัสือ ในเขต
กรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ร้านหนงัสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้านหนงัสือดอกหญา้, ร้านหนงัสือนาย
อินทร์, ร้านหนงัสือบีทูเอส,ร้านหนงัสือบุค๊สไมล ์เป็นตน้ ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

       กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือกลุ่มประชากรไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผูว้ิจยั
จึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบประชากรแน่นอน 
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ,2553: 46) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 385 คน และเพิ่ม
จ านวนตวัอย่าง จ านวน 15 ตวัอย่างเพื่อป้องกนัแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์จนท าให้ไม่สามารถ
น ามาประมวลผลได ้รวมตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง โดยผูว้ิจยัขอก าหนดแหล่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น
ร้านหนังสือประเภทเชนสโตร์ จ านวน 5 แบรนด์ ได้แก่ ร้านหนังสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้าน
หนงัสือดอกหญา้, ร้านหนงัสือนายอินทร์, ร้านหนงัสือบีทูเอส,ร้านหนงัสือบุ๊คสไมล์ ในทุกสาขาทัว่
เขตกรุงเทพมหานครโดยจะท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวนเท่าๆกนั จ านวน 80 ตวัอยา่ง
รวมทั้งหมด 425 ตวัอยา่ง ดงัตารางท่ี 3.1 โดยใชว้ิธีคน้หากลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น
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ได้แก่ วิธีการสุ่มตามความสะดวก จนครบกลุ่มตัวอย่าง 425 ตัวอย่างแล้วจะท าการคัดเลือก
แบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ใหเ้หลือ 400 ตวัอยา่งเพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
ตารางที ่3.1   แสดงการแบ่งสัดส่วนและจ านวนกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี 
      เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือจ านวน 5 แบรนด์ 

ช่ือร้านหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนตวัอย่างทีต้่องการ จ านวนแบบสอบถามทีแ่จก 
1. ซีเอด็บุค๊เซ็นเตอร์ 80 85 
2. นายอินทร์ 80 85 
3. ดอกหญา้ 80 85 
4. บีทูเอส 80 85 
5. บุ๊คสไมล ์ 80 85 

รวม 400 425 

และเพื่อเป็นการป้องกนัการไดข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเพียงบางช่วงอายุ จึงจะท าการแบ่ง
ช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลในแต่ละแห่งเป็น 3 ช่วงเวลา คือ ช่วงเชา้ ตั้งแต่ 09.30 – 12.00 น. ช่วงบ่าย 
ตั้งแต่ 12.01 – 17.00 น. และช่วงเยน็ ตั้งแต่ 17.01 – 21.00 น. หรือตามเวลาท่ีร้านหนงัสือปิด 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 3.2.1 ลกัษณะของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจัิย 
         เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเพื่อศึกษาแนว
ทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นแบบสอบถามจ านวน 
2 ชุดโดยชุดท่ี 1 จะใช้สอบถามกลุ่มผูบ้ริโภค และชุดท่ี 2 จะใช้สอบถามกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ
ร้านหนงัสือ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี แบบสอบถามชุดท่ี 1  แบ่งเป็น 5 ตอนดงัน้ี 
         ตอนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) 
         ตอนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ ความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการ วนัท่ีเขา้ใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ี
เขา้ใช้บริการ จ านวนหนังสือท่ีซ้ือ และค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ ซ่ึงแบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
         ตอนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนังสือ ทั้ง 7 ดา้นไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านพนักงาน
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ให้บริการและปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ ลักษณะของแบบสอบถามเป็นข้อค าถามชนิด
มาตราประมาณค่า 5 ระดับของลิเคอร์ท (อ้างอิงใน พวงรัตน์  ทวีรัตน์, 2538, หน้า 114-115) 
(Likert’s Five Rating Scale) ตามความหมายดงัน้ี 
         1 หมายถึง   มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
         2 หมายถึง   มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบันอ้ย 
         3 หมายถึง   มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบัปานกลาง 
         4 หมายถึง   มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก 
         5 หมายถึง   มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
         เกณฑ์ ในการแปลความหมายค่าเฉ ล่ียคะแนนของปัจจัยทางการตลาดว่ามี
ความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัใด มีค่าเฉล่ียตามเกณฑ ์ ดงัน้ี 
  1.00-1.49  หมายถึง  มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบันอ้ย
ท่ีสุด 
  1.50-2.49  หมายถึง  มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบันอ้ย 
  2.50-3.49  หมายถึง  มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัปาน
กลาง 
  3.50-4.49  หมายถึง  มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก 
  4.50-5.00  หมายถึง  มีความส าคญัต่อการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด 
         ตอนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามกลบัเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อแนว
ทางการพฒันาร้านหนงัสือ ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ท่ีมี 2 
ทางเลือก 
         ตอนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นและความตอ้งการของผูท่ี้เขา้ไปใช้บริการ
ร้านหนงัสือท่ีมีต่อร้านหนงัสือ ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบค าถามปลายเปิด 
         แบบสอบถามชุดท่ี 2 แบ่งเป็น 1 ตอน คือแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติและ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค จากผูป้ระกอบการร้านหนังสือ ผูจ้ดัการร้าน
หนงัสือ และพนกังานขายในร้านหนงัสือ ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบค าถามปลายเปิด 
 3.2.2  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
          ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัคน้ควา้
ไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 1) ศึกษาเอกสาร หลกัการ แนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
น ามาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเน้ือหาตามจุดมุ่งหมายและขอบเขตของการวิจยั 2) ก าหนด
โครงสร้างของแบบสอบถามและส านวนภาษาของขอ้ค าถาม เพื่อออกแบบลกัษณะรูปแบบของขอ้
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ค าถามให้เหมาะสมเช่น ขอ้ค าถามแบบเลือกตอบ แบบมาตราส่วนประมาณค่า หรือแบบสอบถาม
ปลายเปิด 3) สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างให้ครอบคลุมเน้ือหาท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของการเขา้ไปใช้
บริการร้านหนงัสือ และเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด ทั้ง 7 ด้าน คือด้านลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านพนักงานผู ้
ให้บริการและดา้นกระบวนการให้บริการโดยให้สอดคลอ้งตามจุดมุ่งหมายและขอบเขตของการ
วิจยั4) น าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อพิจารณาในเบ้ืองตน้ แลว้
น าข้อแนะน ามาปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา 5) น าแบบสอบถามท่ี
ปรับปรุงแลว้เสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่านเพื่อพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา 
(ค่า IOC) และความถูกตอ้งของภาษา 6) น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุง
แกไ้ขให้เป็นไปตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ และน าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษาอีกคร้ังหน่ึง 7) น าแบบสอบถามฉบบัร่างไปทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใช้
บริการร้านหนังสือซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัในคร้ังน้ี จ  านวน 30 คน 8) น าข้อมูลจาก
แบบสอบถามจากการทดลองใช ้(Try-Out) มาหาคุณภาพของแบบสอบถาม  
 3.2.3 การหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 
         1) ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดยน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ จากขอ้ 
(2.4) เสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาโดยใช้ดัชนีความ
สอดคลอ้งของขอ้ค าถาม (ค่า IOC) และความถูกตอ้งของภาษา คดัเลือกขอ้ค าถามท่ีมีค่าดชันีความ
สอดคล้องตั้งแต่ 0.6 ข้ึน เพราะถือว่าเป็นตวัแทนของลักษณะเฉพาะของกลุ่มพฤติกรรมนั้นผล
ปรากฏวา่ไดค้่า IOC ของแบบสอบถามทั้งฉบบัเท่ากบั 0.885 
         2) ตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถาม
ฉบบัร่างไปทดลองใช ้(Try-Out) กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านหนงัสือซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งของ
การวิจยัในคร้ังน้ี จ  านวน 30 คน มาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553: 143) โดยหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบัมีค่า 
0.894   และรายดา้นแต่ละดา้นดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
             2.1) ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค าถามปัจจยัทางการตลาดทั้งฉบบัมีค่าเท่ากบั 0.862 
       2.2) ค่าความเช่ือมั่นของข้อค าถามปัจจัยทางการตลาดในด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีค่าเท่ากบั 0.720 
             2.3) ค่าความเช่ือมั่นของข้อค าถามปัจจยัทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า
เท่ากบั 0.706 
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             2.4) ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค าถามปัจจยัทางการตลาดในด้านราคา มีค่าเท่ากับ
0.763     
             2.5) ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค าถามปัจจยัทางการตลาดในดา้นส่งเสริมการตลาด มี
ค่าเท่ากบั 0.765 
             2.6) ค่าความเช่ือมั่นของข้อค าถามปัจจยัทางการตลาดในด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีค่าเท่ากบั 0.701 
             2.7) ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค าถามปัจจยัทางการตลาดในดา้นพนกังานให้บริการ 
มีค่าเท่ากบั 0.784 
             2.8) ค่าความเช่ือมั่นของข้อค าถามปัจจัยทางการตลาดในด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีค่าเท่ากบั 0.752 
             หลงัจากนั้นตรวจสอบแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ไม่ต ่ากวา่ 0.70 ซ่ึงสรุปได้
วา่เน้ือหาในแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ท่ียอมรับไดส้ามารถใช้เป็นตวัแทนของเคร่ืองมือในการ
วจิยัคร้ังน้ีได ้จึงน ามาจดัท าเป็นแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์แลว้น าไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งใน
การวจิยัคร้ังน้ีต่อไป 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัด าเนินการเก็บข้อมูลด้วยตนเอง โดยด าเนินการตามขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 
 1. แจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้ไปใช้บริการร้านหนังสือประเภทเชนสโตร์
จ านวน 5 แบรนด์คือร้านหนงัสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้านหนงัสือดอกหญา้, ร้านหนงัสือนายอินทร์, 
ร้านหนงัสือบีทูเอส,ร้านหนงัสือบุ๊คสไมล์ โดยท าการแจกแบบสอบถามใน 3 ช่วงเวลา คือ ช่วงเช้า 
ตั้งแต่ 09.30 – 12.00 น. ช่วงบ่าย ตั้งแต่ 12.01 – 17.00 น. และช่วงเยน็ ตั้งแต่ 17.01 – 21.00 น. หรือ
ตามเวลาท่ีร้านหนงัสือปิด และเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 2. น าแบบสอบถามท่ีเก็บมาพิจารณาคดัเลือกเฉพาะฉบบัท่ีสมบูรณ์ 
 3. น าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์ดว้ยวธีิทางสถิติ 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามซ่ึงมีทั้ งหมด 2 ชุด จ านวน 6 ตอนมาวิเคราะห์ข้อมูลแบ่ง
ออกเป็น 11 ตอน โดยใชส้ถิติดงัต่อไปน้ีในการวเิคราะห์ 
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 1.ใช้ส ถิ ติ เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึ งเป็นสถิ ติ ท่ี ใช้ เพื่ อบรรยายสรุป
คุณลักษณะของข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง สรุปและแปลความหมายเฉพาะกลุ่มตวัอย่างเป้าหมาย
เท่านั้น จะไม่น าผลไปใช้กบักลุ่มประชากรกล่มอ่ืน โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ใช้
การวดัแนวโน้มเขา้สู่ศูนยก์ลางไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และใช้การการวดัการกระจายของขอ้มูล ได้แก่ ค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แลว้สรุปผลวจิยัเฉพาะกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งเป็น 5 ตอนดงัน้ี 
     ตอนท่ี 1 น าขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน มาวเิคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ และบรรยายใตต้าราง 
     ตอนท่ี 2 น าขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ คือ ความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการ วนัท่ี
เขา้ใช้บริการ ช่วงเวลาการเขา้ใช้บริการ ระยะเวลาท่ีใช้บริการ จ านวนหนังสือท่ีซ้ือ และค่าใช้จ่าย
เฉล่ียต่อคร้ังในการเขา้มาใช้บริการ มาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ และบรรยาย
ใตต้าราง 
     ตอนท่ี 3 ศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือ 
วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยภาพรวมและจ าแนกรายด้านทั้ง 7 
ปัจจยั 
     ตอนท่ี 4 ศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านหนงัสือ จากผูป้ระกอบการร้าน
หนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ พนกังานขายในร้านหนงัสือ และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการ มา
วเิคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ และบรรยายใตต้าราง 
     ตอนท่ี 5 ศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแนวทางการพฒันาร้านหนังสือของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจ โดยการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ  
 2.ใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) หรือสถิติอ้างอิง ซ่ึงเป็นสถิติท่ีใช้อธิบาย
คุณลกัษณะตวัแปรของกลุ่มประชากรเป้าหมาย โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์จากกลุ่ม
ประชากรเป้าหมายหรือประชากรท่ีได้มาโดยวิธีการสุ่ม (Sampling) ซ่ึงเรียกว่า กลุ่มตัวอย่าง 
(Sample) โดยการทดสอบสมมติฐาน แลว้สรุปผลการวเิคราะห์อา้งอิงไปยงักลุ่มประชากรเป้าหมาย 
โดยแบ่งเป็น 6 ตอนดงัน้ี 
     ตอนท่ี 6 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติไคสแควร์ และบรรยายใตต้าราง 
     ตอนท่ี 7 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนังสือ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยการใช้สถิติอ้างอิงแบบมีพารามิเตอร์ (Parametric 
Inference) ได้แก่ ใช้สถิติ Independent t- test และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One 
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Way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานดงัต่อไปน้ี และหากเกิดความแตกต่าง ก็จะท าการทดสอบเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิของเชพเฟ่ (Scheffe’s Method) 
     ตอนท่ี 8 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนังสือ จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ  โดยการใช้สถิติอ้างอิงแบบมี
พารามิเตอร์ (Parametric Inference) ได้แก่ ใช้สถิติ Independent t- test และการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานดงัต่อไปน้ี และหากเกิดความแตกต่าง 
ก็จะท าการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิของเชพเฟ่ (Scheffe’s Method) 
     ตอนท่ี 9 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกับ
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติไคสแควร์ และบรรยายใตต้าราง 
     ตอนท่ี 10 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติไคสแควร์ และบรรยายใตต้าราง 
     ตอนท่ี 11 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกบั
ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ โดยใชส้ถิติ Correlation และบรรยายใตต้าราง 
 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
  1.1 ตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยการวิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้งดว้ย
ค่า IOC (Index of Item Concurrence) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:96) 
           R

N
IOC  =    

 เม่ือ   IOC = ดชันีความสอดคลอ้ง 
   R = ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
   N  = จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
  1.2 ตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แอลฟา
ของครอนบาค  
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 เม่ือ    = ค่าความเช่ือมัน่ 
   k  = จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือท่ีวดั 
     = จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือท่ีวดั 
   2

is   = คะแนนความแปรปรวนรายขอ้ 
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   2
ts   = คะแนนความแปรปรวนของเคร่ืองมือทั้งฉบบั 

 2. วิเคราะห์ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ซ่ึงเป็นสถิติท่ีใช้สรุปลกัษณะของกลุ่มขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากตวัอย่างหรือประชากร 
ไดแ้ก่ จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย เป็นตน้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2554: 43) 
  2.1 ค่าร้อยละ(Percentage) คือการค านวณหาสัดส่วนของขอ้มูลในแต่ละตวัเทียบกบั
ขอ้มูลรวมทั้งหมด โดยใหข้อ้มูลรวมทั้งหมดมีค่าเป็นร้อย (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:148) 
                                     ร้อยละ   Xx100

N
%  =   

   X  คือ จ านวนขอ้มูล(ความถ่ี) ท่ีตอ้งการน ามาหาค่าร้อยละ 
   N  คือ จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
  2.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) จากขอ้มูลดิบท่ีไม่อยู่ในรูปของตารางแจกแจงความถ่ี ใช้สูตร
ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:149) 
         Σx

N
x  =    

 เม่ือ  X     คือ  ค่าเฉล่ีย 
          x   คือ  ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 
    N    คือ   จ  านวนขอ้มูลทั้งหมด 
  2.3 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) คือค่ารากท่ีสองของผลรวมของความแตกต่าง
ระหว่างข้อมูลดิบกับค่าเฉล่ียยกก าลังสอง (Sum of square ของผลต่าง) หารด้วยจ านวนข้อมูล
ทั้งหมด สัญลกัษณ์ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานท่ีใชก้บัขอ้มูลท่ีเก็บมาจากกลุ่มตวัอยา่งคือ S จะสูตร 
ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:163) 
 

   
2(x - x)

S  = 
n - 1

  

 เม่ือ  S คือ  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   x   คือ  ขอ้มูลแต่ละจ านวน 
           x  คือ  ค่าเฉล่ีย (Mean) ของขอ้มูลในชุดนั้น 
   n คือ  จ  านวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบค่าสมมติฐาน ใชส้ถิติอา้งอิง (Inference Statistics) หรือสถิติ
เชิงอนุมาน เป็นการน าขอ้มูลท่ีเก็บมาไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ไปใชอ้า้งอิง และอธิบายถึงกลุ่ม
ประชากร (Population) ทั้งหมด การบรรยายหรือสรุปผลจะใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Probability) มา
ทดสอบสมมติฐาน (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:169)  
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     3.1 สถิติอา้งอิงแบบมีพารามิเตอร์(Parametric Inference) นิยมใช้กับข้อมูลท่ีมีระดับ
การวดัตัวแปร เป็นระดับมาตราอันตรภาค (Interval Scale) หรือระดับมาตราอัตราส่วน (Ratio 
Scale) ท่ีลกัษณะของข้อมูลมีการแจกแจงปกติ (Normal distribution) หรือประชากรท่ีมีค่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัมาก สถิติท่ีนิยมน ามาใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ t-test , F-test , Z-
test และ ANOVA 
  3.1.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มประชากร 2 กลุ่มท่ีเป็น
อิสระต่อกนัโดยใช ้t–test แบบ Independent Sample Test โดยพิจารณาดงัน้ี 
 กรณีท่ี 1 ประชากรทั้ ง 2 กลุ่มมีค่าความแปรปรวนของข้อมูลไม่แตกต่างกัน 2 2

1 2σ =σ      
โดยใชสู้ตรดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553: 175) 

  1 2

2 2

1 1 2 2

1 2 1 2

μ -μ
t=

(n -1)σ +(n -1)σ 1 1
+

n +n -2 n n

    
 
 

    1 2df = n n 2   

 
 เม่ือ  t   = ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบค่าสมมติฐาน (t-test) 
   1, 2 = คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
   2

1 , 2

2  = ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
   n1, n2 = จ  านวนคนในกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
 กรณีท่ี 2 ประชากรทั้ง 2 กลุ่มมีค่าความแปรปรวนของขอ้มูลแตกต่างกนั 2 2

1 2σ σ  โดยใช้
สูตรดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553:176) 
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 เม่ือ  t  = ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบค่าสมมติฐาน (t-test) 
   21 X,X  = คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
   2

1S  , 2

2S  = ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
   n1, n2 = จ  านวนคนในกลุ่มประชากรท่ี 1และ 2 
  3.1.2 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มประชากร 3 กลุ่ม โดยการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉล่ีย
ดว้ย F-Test โดยใชสู้ตรดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553: 191) 
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b

w

MS
F=

MS
 

 เม่ือ  F  = อตัราส่วนความแปรปรวนทางเดียว 
   MSb = Mean Square between Groups 
   MSW = Mean Square within Groups 
 และเม่ือพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ผูศึ้กษาคน้ควา้จะมีการทดสอบรายคู่
ดว้ยวธีิการของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) โดยใชสู้ตรดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553: 197) 

(α,k-1,N-k) w

i j

1 1
Sf= (k-1)F MS +

n n

 
 
  

 

 
 เม่ือ  Sf  = ค่าของ Scheffe’s method 
   MSW = ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   Ni , Nj = จ  านวนตวัอยา่งในกลุ่มท่ี i และ j 
   N  = จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
   k  = จ านวนกลุ่ม 
 ค่า  (α,k-1,N-k)F  ไดม้าจากการเปิดตาราง F ท่ี α = .05, 1df =k-1, 2df =N-k  
 3.2 สถิติอา้งอิงแบบไม่มีพารามิเตอร์ (Non-Parametric Inference) จะใช้กบัขอ้มูลหรือตวั
แปรท่ีไม่สามารถใชก้บัสถิติอา้งอิงแบบมีพารามิเตอร์ โดย 
    3.2.1 ใช้ค่าเพียร์สันไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) ซ่ึงเป็นการเปรียบเทียบเพื่อ
ทดสอบความสัมพนัธ์ ระหว่างตัวแปรต้น (Independent Variables) กับตัวแปรตาม (Dependent 
Variables) ดงัสูตรต่อไปน้ี (กลัยา วานิชบญัชา, 2554: 92) 

 
2

r c
ij ij2

i=1 i=1 ij

O -E
Pearson  Chi - Square  = χ  = 

E
  

  เม่ือ   ijO  = จ านวนหรือความถ่ีของขอ้มูลท่ีมีลกัษณะท่ี i ของตวัแปรท่ีหน่ึงและ 
         ลกัษณะท่ี j ของตวัแปรท่ี 2 
             r =  จ  านวนลกัษณะของตวัแปรท่ีหน่ึง 
             c =  จ  านวนลกัษณะของตวัแปรท่ีสอง 

         ijE = ความถ่ีหรือจ านวนท่ีคาดไวข้องลกัษณะท่ีi ของตวัแปรท่ีหน่ึงและ 
      ลกัษณะท่ี j ของตวัแปรท่ีสอง 

    3.2.2 วดัค่าความสัมพนัธ์ของ 2 ตวัแปร ระหว่างตวัแปรต้น (Independent Variables) 
กบัตวัแปรตาม (Dependent Variables) เพื่อใช้วดัตวัแปรเชิงปริมาณ 2 ตวัว่ามีความสัมพนัธ์กนัใน
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รูปเชิงเส้นหรือไม่และสัมพนัธ์กนัมากหรือน้อยเพียงใด จะหาได้จากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
อยา่งง่าย (Coefficient of Simple Correlation :  ) ดงัสูตรต่อไปน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553: 205) 

  

   
xy

2 22 2

n xy- x y
γ = r = 

n x - x n y - y

  

   
 

เม่ือ    xyr   คือ  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร x , y 
 x   คือ  ตวัแปรท่ี 1 
y   คือ  ตวัแปรท่ี 2 
n   คือ  จ  านวนตวัอยา่ง 

 โดยค่า 1 1xyr     
 สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation coefficient) หรือบางคร้ังเรียกวา่สัมประสิทธ์ิเพียร์
สัน (Pearson Correlation) หรือช่ือเตม็วา่ “Pearson product-moment correlation coefficient” 
เน่ืองจากเป็นผลงานของ Karl Pearson (กลัยา วานิชยบ์ญัชา , 2554) 
 ความหมายของค่า xyr  
  1.ถา้ xyr  เป็นบวกและมีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง ตวัแปร x และ y มีความสัมพนัธ์กนั
มากในรูปเชิงเส้น และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ตวัแปรหน่ึงเพิ่มข้ึนอีกตวัแปรหน่ึง
จะมีค่าเพิ่มข้ึนดว้ย หรือ ถา้ ตวัแปรหน่ึงลดลงตวัแปรหน่ึงจะมีค่าลดลงดว้ย 
  2.ถา้ xyr  เป็นลบ หรือมีค่าใกล ้-1 หมายถึงตวัแปร x และ y มีความสัมพนัธ์กนัมาก
ในรูปเชิงเส้นแต่ในทิศทางตรงกนัขา้ม นัน่คือ ถา้ตวัแปรหน่ึงเพิ่มข้ึนอีกตวัแปรหน่ึงจะลดลง หรือ
ถา้ตวัแปรหน่ึงมีค่าลดลงอีกตวัแปรหน่ึงมีค่าเพิ่มข้ึน 
  3.ถา้ xyr  มีค่าเขา้ใกลศู้นย ์แสดงวา่ x กบั y มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
  4.ถา้ xyr = 0 แสดงวา่ x กบั y ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเลย 
 ระดบัความสัมพนัธ์สามารถอธิบายไดด้งัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
0.81  ถึง  1.00  
0.61  ถึง  0.80  
0.41  ถึง   0.60  
0.21   ถึง  0.40  
0.01   ถึง  0.20  

 
ถือวา่ 
ถือวา่ 
ถือวา่ 
ถือวา่ 
ถือวา่ 

ระดับความสัมพนัธ์ 
มีความสัมพนัธ์สูงมาก 
มีความสัมพนัธ์สูง 
มีความสัมพนัธ์ปานกลาง 
มีความสัมพนัธ์ต ่า 
มีความสัมพนัธ์ต ่ามาก 
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 บทที ่ 4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามการวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันาการประกอบ

ธุรกิจร้านหนังสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยส่งแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 425 ฉบบัได้รับ
แบบสอบถามกลบัคืนมาทั้งหมด 402 ฉบบั ตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม คดั
เหลือ 400 ฉบบัแลว้น าไปวิเคราะห์ขอ้มูล โดยผูว้ิจยัขอไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 
12 ตอนตามล าดบั ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี  2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือของผู ้บ ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 3 ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือ 
 ตอนท่ี 4 ผลสรุปความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านหนังสือ จากผูป้ระกอบการร้าน
หนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ พนกังานขายในร้านหนงัสือ และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 ตอนท่ี 5 ผลสรุปความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแนวทางการพฒันาร้านหนังสือของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจ 
 ตอนท่ี 6 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
 ตอนท่ี 7 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 ตอนท่ี 8 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือ จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
 ตอนท่ี 9 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือกบัปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 ตอนท่ี 10 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกับ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
 ตอนท่ี 11 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือกบัปัจจยั
ทางการตลาดของร้านหนงัสือ 
 ตอนท่ี 12 สรุปแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
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ตอนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการตอบแบบสอบถามของผู ้บ ริโภคท่ี เข้ามาใช้บ ริการร้านหนังสือ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในงานวิจยัเร่ือง แนวทางการพัฒนาการประกอบธุรกิจร้านหนังสือ ในเขต
กรุงเทพมหานครซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไป
ใช้บริการร้านหนังสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ร้านหนังสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ , ร้าน
หนังสือดอกหญ้า, ร้านหนังสือนายอินทร์, ร้านหนังสือบีทูเอส,ร้านหนังสือบุ๊คสไมล์ เป็นต้น 
จ านวน 400 กลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์ ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) โดยการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.1 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   
- ชาย 116 28.95 
- หญิง 284 71.05 

รวม 400 100 

อายุ   
- นอ้ยกวา่ 19 ปี 137 34.21 
- 20 – 34 ปี 105 26.32 
- 35 – 49 ปี 158 39.47 
- 50 ปีข้ึนไป 0 0 

รวม 400 100 

อาชีพ   
- นกัเรียน/นกัศึกษา 168 42.11 
- ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 0 0 
- พนกังานบริษทัเอกชน 53 13.16 
- ประกอบธุรกิจส่วนตวั 21 5.26 
- งานอิสระ/คา้ขาย 158 39.47 

รวม 400 100 

ระดบัการศึกษา     
- ประถมศึกษา 42 10.53 
- มธัยมศึกษา/ปวช./ปวส. 274 68.42 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

- ปริญญาตรี 74 18.42 
- สูงกวา่ปริญญาตรี 11 2.63 

รวม 400 100 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
- ไม่เกิน 15,000 บาท 242 60.53 
- 15,001 – 30,000 บาท 95 23.68 
- 30,001 – 60,000 บาท 53 13.16 
- มากกวา่ 60,000 บาท 11 2.63 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 284 คนคิด
เป็นร้อยละ 71.05 ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ระหว่าง 35 – 49 ปี จ  านวน 158 คนคิดเป็นร้อยละ 39.47 
รองลงมามีอายนุอ้ยกวา่ 19 ปี จ  านวน 137 คนคิดเป็นร้อยละ 34.21 และไม่พบผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปี
ข้ึนไป ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน นกัศึกษา จ านวน 168 คนคิดเป็นร้อยละ 42.11 
รองลงมาท างานอิสระหรือค้าขาย จ านวน 158 คนคิดเป็นร้อยละ 39.47 และไม่พบผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพข้าราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่ก าลังศึกษาอยู่ในระดับ
มธัยมศึกษา ปวช. หรือ ปวส. จ านวน 274 คนคิดเป็นร้อยละ 68.42 รองลงมาก าลงัศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 74 คนคิดเป็นร้อยละ 18.42 และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท จ านวน 242 คนคิดเป็นร้อยละ 60.53 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยู่ระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 95 คนคิดเป็นร้อยละ 23.68 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 60,000 บาท อยูเ่ป็นจ านวนนอ้ยท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 2.63 
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ตอนที่  2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
        จากการตอบแบบสอบถามผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์ ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
โดยการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.2 – 4.7 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
  ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 

พฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ   
- 1 คร้ังต่อเดือน 168 42.00 
- 2 – 3 คร้ังต่อเดือน 148 37.00 
- 4 – 5 คร้ังต่อเดือน 42 10.50 
- มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 42 10.50 

รวม 400 100 

วนัทีเ่ข้าใช้บริการ   
- วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 168 42.00 
- วนัหยดุเสาร์-อาทิตย/์วนัหยดุราชการ 106 26.50 
- ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 126 31.50 

รวม 400 100 

ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ   
- ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 21 5.25 
- ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 200 50.00 
- ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 179 44.75 

รวม 400 100 

ระยะเวลาทีใ่ช้บริการ   
- นอ้ยกวา่ 30 นาที 137 34.25 
- 30 นาที – 1 ชัว่โมง 210 52.50 
- 1 – 2 ชัว่โมง 32 8.00 
- 2 ชัว่โมงข้ึนไป 21 5.25 

รวม 400 100 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
  ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม (ต่อ) 

พฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

จ านวนหนังสือทีซ้ื่อ   
- ไม่เกิน 1 เล่ม 158 39.50 
- 2 – 3 เล่ม 232 58.00 
- 4 – 5 เล่ม 10 2.50 
- มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 

รวม 400 100 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังทีเ่ข้ามาใช้บริการ   
- ต ่ากวา่ 300 บาท 242 60.50 
- 301 – 600 บาท 95 23.75 
- 601 – 900 บาท 21 5.25 
- 900 บาทข้ึนไป 42 10.50 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเขา้ไปใชบ้ริการร้านหนงัสือเฉล่ีย 
1 คร้ังต่อเดือนจ านวน 168 คนคิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาจะเขา้ไปใชบ้ริการร้านหนงัสือเฉล่ีย 2 
– 3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 148 คนคิดเป็นร้อยละ 37.00 โดยวนัท่ีเขา้ไปใชบ้ริการส่วนใหญ่จะเป็นวนั
ธรรมดา คือวนัจนัทร์ – ศุกร์ จ  านวน 168 คนคิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาจะเขา้ใช้บริการทั้งวนั
ธรรมดา(จนัทร์ - ศุกร์)และวนัหยุด(เสาร์ – อาทิตย)์ จ  านวน 126 คนคิดเป็นร้อยละ 31.50 โดยส่วน
ใหญ่จะเขา้ไปใช้บริการร้านหนังสือในช่วงบ่าย คือเวลา 12.01 – 17.00 น.จ านวน 200 คนคิดเป็น
ร้อยละ 50.00 รองลงมาจะเขา้ไปใชบ้ริการร้านหนงัสือในช่วงเยน็คือเวลา 17.01 – 20.00 น. จ านวน 
179 คนคิดเป็นร้อยละ 44.75 และส่วนใหญ่จะใช้เวลาอยู่ในร้านหนังสือประมาณ 30 นาที – 1 
ชัว่โมง จ านวน 210 คนคิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาจะใชเ้วลาไม่เกิน 30 นาที จ  านวน 137 คนคิด
เป็นร้อยละ 34.25 และในการเขา้ใชบ้ริการแต่ละคร้ังผูใ้ชบ้ริการโดยส่วนใหญ่จะซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 
– 3 เล่ม จ านวน 232 คนคิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาจะซ้ือหนงัสือไม่เกิน 1 เล่ม จ านวน 158 คน
คิดเป็นร้อยละ 39.50 ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียไม่เกิน 300 บาท จ านวน 242 คนคิดเป็นร้อยละ 
60.50 รองลงมาจะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียประมาณ 301 – 600 บาทจ านวน 95 คนคิดเป็นร้อยละ 23.75 
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ตอนที่ 3  ผลการศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของร้าน
หนังสือ 
 จากการตอบแบบสอบถามผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทาง
การตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์ ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ( x ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( .SD ) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงั
ตารางท่ี 4.3 -4.10 
ตารางที ่4.3  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม  

ความคดิเห็นของผู้บริโภคทีม่ต่ีอปัจจยัทางการตลาด 
ของร้านหนังสือ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
(N = 400) 

ระดบั
ความส าคญั 

อนัดบั 

x  S.D.  
1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.89 0.64 มาก 6 
2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.93 0.59 มาก 5 
3 ปัจจยัดา้นราคา 4.12 0.68 มาก 3 
4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.87 0.61 มาก 7 
5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.98 0.79 มาก 4 
6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.50 0.50 มากท่ีสุด 2 
7 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.54 0.55 มากท่ีสุด 1 
 รวม 4.12 0.43 มาก  

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( x =4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั มากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ซ่ึงมีอิทธิพลให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั ( x = 4.54) รองลงมาคือ 
ปัจจยัดา้นพนกังานให้บริการซ่ึงมีอิทธิพลให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสืออยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั ( x = 4.50) และปัจจยัดา้นราคา( x = 4.12) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
( x = 3.98) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( x = 3.93) ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน ( x = 3.89) 
และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ( x = 3.87) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ข้อ ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคัญ 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนังสือ

ให้แก่ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็น
ตน้ 

4.53 0.65 มากท่ีสุด 2 

2 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน 
เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

4.55 0.69 มากท่ีสุด 1 

3 มีความถูกต้องในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

4.55 0.69 มากท่ีสุด 1 

 รวม 4.54 0.55 มากทีสุ่ด  

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือดา้นกระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.54)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้าน
หนังสือมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน 
เป็นต้น( x = 4.55) รองลงมามีความถูกต้องในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า เม่ือลูกค้าสั่งซ้ือ
ผ่านเวป็ไซต์  ( x = 4.55) และมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้  
การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็นตน้ ( x = 4.54) 
 
ตารางที ่4.5  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นพนกังานใหบ้ริการ 

ข้อ ปัจจยัด้านพนักงานให้บริการ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคัญ 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม 

มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
4.39 1.05 มาก 3 

2 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ 4.76 0.49 มากท่ีสุด 1 
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ตารางที ่4.5  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นพนกังานใหบ้ริการ (ต่อ) 

ข้อ ปัจจยัด้านพนักงานให้บริการ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคัญ 
อนัดบั 

x  S.D.  
3 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่

ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
4.47 0.65 มาก 2 

4 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 4.37 0.71 มาก 4 
 รวม 4.50 0.50 มากทีสุ่ด  

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนังสือด้านพนักงานให้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.50)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ พนักงานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ ( x = 
4.76) รองลงมาคือ พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะ
สามารถแนะน าลูกคา้ได้ ( x = 4.47) พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม มี
อธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ ( x = 4.39) และพนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้
เป็นอยา่งดี ( x = 4.37) 

 
ตารางที ่4.6  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นราคา 

ข้อ ปัจจยัด้านราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 ราคาหนังสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการ

ตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
4.66 0.63 มากท่ีสุด 1 

2 หนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดับ
ราคาใหเ้ลือก 

4.29 0.77 มาก 2 

3 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 3.42 1.37 ปานกลาง 3 
 รวม 4.12 0.68 มาก  

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.12)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้
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ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาหนังสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอย่างยุติธรรม        
( x = 4.66) รองลงมาคือหนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก ( x = 4.29) 
และช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้( x = 3.42) 
 
ตารางที ่4.7  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ข้อ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินค้า

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
3.79 1.28 มาก 3 

2 มีบริการรับสัง่จองหรือสัง่ซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ี
ท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีต้องการไม่มี หรือ
หมด 

4.05 0.90 มาก 2 

3 ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

4.11 0.98 มาก 1 

 รวม 3.98 0.79 มาก  

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนังสือด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.98)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ร้านอยูใ่กลห้รืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ ( x = 4.11) รองลงมาคือทางร้านหนงัสือมี
บริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี 
หรือหมด ( x = 4.05) และทางร้านมีเวป็ไซต์ เพื่อบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้าน
โดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ ( x = 3.79) 
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ตารางที ่4.8  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นผลิตภณัฑ ์   

ข้อ ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 ร้านควรมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น

โซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่าย
ต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

4.58 0.60 มากท่ีสุด 1 

2 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มได้
เพ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

4.08 1.00 มาก 2 

3 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนังสือ โซน
ของเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซน
จ าหน่ายส่ือเพ่ือความบนัเทิง ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบ
เกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

3.13 1.34 ปานกลาง 5 

4 มีมุมจัดอันดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์
ท่ีจะไดรั้บจากหนังสือ วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุม
น าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

4.00 1.19 มาก 3 

5 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใช้
คน้หาหนงัสือ 

3.84 1.18 มาก 4 

 รวม 3.93 0.59 มาก  

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนังสือด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก ( x = 3.93)  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ประเด็นท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านควรมีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ 
มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ ซ่ึงมีอิทธิพลให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนงัสืออยู่ในระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย ( x = 4.58)  รองลงมาคือหนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุม้ได้
เพื่อให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ ( x = 4.08) และทางร้านมีมุมจดั
อนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ี
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จะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ ( x = 4.00) 
ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใช้คน้หาหนังสือ ( x = 3.84) และภายในร้าน
ผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซนของเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซนจ าหน่าย
ส่ือเพื่อความบนัเทิง ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ   
( x = 3.13) 
 
ตารางที ่4.9  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ข้อ ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 ร้านหนังสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายใน

ร้านตอ้งไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป 
จนไม่เหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

4.16 0.79 มาก 1 

2 ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย 
อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

3.97 1.08 มาก 3 

3 ภายในร้านควรมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้าน
หนังสือท่ีลอ้มรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

3.42 1.13 ปานกลาง 4 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

4.00 0.96 มาก 2 

 รวม 3.89 0.64 มาก  

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.89) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ประเด็น
ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านหนงัสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายในร้าน
ต้องไม่คับแคบ หรือจดัวางหนังสือมากเกินไป จนไม่เหลือพื้นท่ีระหว่างทางเดิน ( x = 4.16)  
รองลงมาคือ ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ เกา้อ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา ให้สามาร
เลือกไดต้ามตอ้งการ ( x = 4.00)  ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้น
การใชโ้ทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ ( x = 3.97) และภายในร้าน
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ควรมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เน้นไอเดียการตกแต่งและ
จดัมุมดว้ยตน้ไม ้( x = 3.42) ซ่ึงมีอิทธิพลใหผู้บ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือในระดบัปานกลาง 

 
ตารางที ่4.10  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ข้อ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

(N = 400) 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

x  S.D.  
1 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
4.24 0.82 มาก 2 

2 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

4.47 0.83 มาก 1 

3 มีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

3.45 1.29 ปานกลาง 3 

4 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

3.32 1.12 ปานกลาง 4 

 รวม 3.87 0.61 มาก  

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนังสือด้านส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก ( x = 3.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อ
เป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ ( x = 4.47) รองลงมาคือ ทางร้าน
มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน ( x = 4.24) ซ่ึงมีอิทธิพลให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก และ ทางร้านมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ 
โดยจดัส่งให้แก่สมาชิกถึงบา้น ( x = 3.45) มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพื่อให้เป็นท่ี
รู้จกั ( x = 3.45)ซ่ึงมีอิทธิพลใหผู้บ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ตอนที่ 4  ผลสรุปความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านหนังสือ จากผู้ประกอบการร้าน
หนังสือ ผู้จัดการร้านหนังสือ พนักงานขายในร้านหนังสือ และกลุ่มผู้บริโภคที่เข้ามาใช้
บริการ 
 จากการใช้แบบสอบถามปลายเปิดเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ร้านหนังสือ โดยสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มคือ กลุ่มผูป้ระกอบการร้านหนังสือ 2 ราย 
ผูจ้ดัการร้านหนังสือ 4 คน พนักงานร้านหนังสือ 4 คน และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการ โดย
ผูว้จิยัไดน้ าประเด็นค าตอบท่ีได ้มาสังเคราะห์ประเด็นท่ีใกลเ้คียงกนัและน ามาจดัท าความถ่ีดงัตาราง
ท่ี 4.11  - 4.13 
ตารางที ่4.11  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูป้ระกอบการร้าน 
  หนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานร้านหนงัสือ  
 ทศันคตแิละความคดิเห็น ความถี ่

1 ร้านหนังสือทีจ่ะประสบความส าเร็จได้ควรมลีกัษณะอย่างไร  
 - ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท 7 
 - ควรมีเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน 5 
 - ควรมีอุปกรณ์ขนาดเล็กท่ีเก่ียวขอ้งกับคอมพิวเตอร์จ าหน่ายเช่น แผ่นซีดี ดีวีดี 

ล าโพง เป็นตน้ 
5 

 - ควรมีหนงัสือท่ีออกใหม่จ าหน่าย 4 
 - หากหนังสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน ทางร้านควรมีบริการสั่งซ้ือหรือสั่ง

จองใหลู้กคา้ 
5 

 - ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ 6 
 - พนกังานควรยิม้แยม้แจ่มใส พร้อมใหบ้ริการ แต่ไม่ตามติดลูกคา้ 4 
 - ภายในร้านควรมีความกวา้งขวาง ไม่อึดอดั 4 
 - ตอ้งหมัน่ตรวจสอบจ านวนหนงัสือ และสินคา้ภายในร้านใหมี้เพียงพออยูเ่สมอ 5 
 - หมัน่สังเกตหากหนงัสือใดขายดี ควรมีการประมาณการสัง่ซ้ือเพ่ือให้เพียงพอแก่

ความตอ้งการของลูกคา้ 
6 

 - ท่ีตั้งของร้านควรอยูใ่นแหล่งชุมชน 7 
 - ควรมีการใหสิ้ทธิพิเศษ เช่น ส่วนลดสมาชิกแทนการลดราคาโดยตรง 3 

 จากตารางท่ี 4.11 ประเด็นค าตอบท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านหนังสือ 
ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานขายในร้านหนงัสือ เก่ียวกบัทศันคติและความคิดเห็น พบวา่ส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นว่าร้านหนังสือท่ีจะประสบความส าเร็จได้นั้น ท่ีตั้งของร้านควรอยู่ในแหล่ง
ชุมชน ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ ตลอดจนหมัน่
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สังเกตหากหนงัสือใดขายดี ควรมีการประมาณการสั่งซ้ือเพื่อให้เพียงพอแก่ความตอ้งการของลูกคา้ 
เป็นตน้ 
 
ตารางที ่4.12  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูป้ระกอบการร้านหนงัสือ 
   ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานร้านหนงัสือ ในดา้นพฤติกรรมการใช ้
  บริการของลูกคา้ 
 พฤตกิรรมการใช้บริการของลูกค้า ความถี ่

1 ปัญหาทีพ่บ  
 - ปัญหาลูกคา้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไม่พบ 7 
2 ผู้ทีม่าใช้บริการส่วนใหญ่เป็นลูกค้ากลุ่มใด  
 - นกัเรียน/ นกัศึกษา 8 
 - วยัท างาน 5 
3 ส่วนใหญ่ผู้มาใช้บริการมากบัใคร  
 - มากบัเพ่ือน 10 
 - มากบัผูป้กครอง 5 
 - มาคนเดียว 7 
4 ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมาใช้บริการช่วงไหน  
 - ลูกคา้มกัจะมาใชบ้ริการตอนเยน็หลงัเลิกเรียน หรือเลิกงาน 7 
 - ลูกคา้มกัจะมาใชบ้ริการวนัเสาร์-อาทิตย ์ 8 
5 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง  
 - ส่วนใหญ่ลูกคา้จะมีค่าใชจ่้ายประมาณ 100 – 300 บาท 6 

 จากตารางท่ี 4.12 ประเด็นค าตอบท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านหนังสือ 
ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานขายในร้านหนงัสือ เก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้มาใช้บริการร้าน
หนงัสือของลูกคา้ พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่จะพบปัญหาเดียวกนัคือหาสินคา้ท่ีตอ้งการไม่พบ ซ่ึงส่วน
ใหญ่ลูกคา้จะเป็นกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา และลูกคา้ส่วนใหญ่มกัจะมากบัเพื่อน และจะมาใชบ้ริการ
ร้านหนงัสือในวนัเสาร์ – อาทิตย ์โดยส่วนใหญ่ลูกคา้จะมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังประมาณ 100 – 300 บาท 
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ตารางที ่4.13  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช ้
  บริการร้านหนงัสือ ในดา้นทศันคติ ความคิดเห็น และพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
  ร้านหนงัสือ 
 ทศันคต ิความคดิเห็น และพฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ความถี ่

1 ความพงึพอใจหรือความรู้สึกที่มีต่อร้านหนังสือ ณ ปัจจุบัน  

 - พึงพอใจกบัร้านหนงัสือ ณ ปัจจุบนั 3 

 - ยงัไม่ค่อยพึงพอใจกบัร้านหนงัสือ ณ ปัจจุบนั 7 

2 อยากใช้บริการร้านหนังสือที่มีลกัษณะอย่างไร  

 - ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท 9 

 - ควรมีเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนจ าหน่าย 5 

 - ควรมี ซีดีเพลง ภาพยนต ์จ  าหน่าย 5 

 - ควรมีหนงัสือออกใหม่จ  าหน่าย 7 

 - ควรมีบตัรเติมเงินจ าหน่าย 4 

 - หากหนงัสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน ทางร้านควรมีบริการสัง่ซ้ือหรือสั่งจองให้ลูกคา้ 9 

 - ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ 9 

 - ควรมีมุมอาหารว่างและเคร่ืองด่ืม 6 

 - ควรมีบริการอินเตอร์เน็ตให้ใชภ้ายในร้าน 4 

 - ควรมีคอมพิวเตอร์ให้ลูกคา้สามารถหาหนงัสือไดด้ว้ยตนเอง 7 

 - ควรมีบนัไดให้ลูกคา้สามารถหยบิหนงัสือบนชั้นสูงๆไดด้ว้ยตนเอง 6 

 - ควรมีบริการสัง่ซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนภายในร้านผา่นอินเตอร์เน็ต 5 

 - ควรมีรายการแนะน าหนงัสือส่งให้สมาชิกถึงบา้น 6 

 - ควรมีมุมน าเสนอข่าวสาร วิจารณ์หนงัสือ 6 

 - ควรมีการจดัหนงัสือให้เป็นหมวดหมู่ ให้ลูกคา้เลือกดูไดง่้าย 5 

 - พนกังานควรยิม้แยม้แจ่มใส พร้อมให้บริการแต่ไม่ตามติดลูกคา้ 12 

 - พนกังานควรมีความรู้เก่ียวกบัหนงัสือ 6 

 - ภายในร้านควรกวา้งขวาง ไม่อึดอดั 8 

 - ควรมีการเปิดเพลงบรรเลงดนตรี 8 

 - ควรมีมุมตน้ไมเ้ขียวให้พกัสายตา 4 

 - ควรมีบรรยากาศท่ีเยน็สบาย 10 

 - ควรลดราคาหนงัสือ 6 

 - ควรมีท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเขา้ไปใชบ้ริการ 10 

 - ควรมีการแจกของสมนาคุณ 7 

 - ควรมีการจบัฉลากลุน้รางวลั 5 
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ตารางที ่4.13  แสดงประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช ้
  บริการร้านหนงัสือ ในดา้นทศันคติ ความคิดเห็น และพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
  ร้านหนงัสือ (ต่อ) 
 ทศันคต ิความคดิเห็น และพฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ความถี ่
3 ปัญหาที่เคยเกดิขึน้ต่อท่านเม่ือมาใช้บริการร้านหนังสือ  
 - พนกังานไม่เตม็ใจให้บริการ  7 
 - ภายในร้านคบัแคบ 6 
 - ไม่มีท่ีนัง่อ่านหนงัสือ 8 
 - ไม่สามารถเปิดอ่านหนงัสือก่อนซ้ือได ้ 5 
4 ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกร้านหนังสือของท่าน  
 - ตดัสินใจเลือกร้านหนงัสือดว้ยตนเอง 9 
 - มีเพ่ือนเป็นผูช่้วยเลือกร้านหนงัสือ 6 
 - มีแฟนเป็นผูช่้วยเลือกร้านหนงัสือ 1 
5 ระยะเวลาที่ท่านอยู่ในร้านหนังสือ และช่วงเวลาที่ท่านมา  
 - ประมาณ 30 นาที และมาใชบ้ริการตอนเยน็หลงัเลิกเรียนหรือเลิกงาน 8 
 - 30นาที  – 1 ชัว่โมง ในวนัเสาร์ อาทิตย ์ 9 
6 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง  
 - ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายประมาณ 100 -300 บาท 9 
7 ร้านหนังสือที่ท่านไปใช้บริการเป็นประจ า  
 - ใชบ้ริการร้านหนงัสือตามห้างสรรพสินคา้ 6 
 - ใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีใกลโ้รงเรียนหรือท่ีท างาน 4 
8 ท่านเคยซ้ือหนังสือด้วยวิธีใดบ้าง  
 - ซ้ือดว้ยตนเองท่ีร้านหนงัสือ 10 
 - สัง่ซ้ือทางอินเตอร์เน็ต 3 
 - สัง่ซ้ือทางไปรษณีย ์ 2 
 - ฝากเพ่ือนซ้ือ 2 

 ตารางท่ี 4.13 ประเด็นค าตอบท่ีได้จากการสัมภาษณ์ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการร้าน
หนงัสือ ในดา้นทศันคติ ความคิดเห็น และพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ พบว่าในประเด็น
ความพึงพอใจหรือความรู้สึกท่ีมีต่อร้านหนังสือ ณ ปัจจุบนั ส่วนใหญ่ไม่ค่อยพึงพอใจ ส่วนใหญ่
ลูกคา้มีความคิดเห็นว่าร้านหนงัสือท่ีอยากเขา้ใช้บริการนั้น ควรมีพนกังานท่ียิม้แยม้แจ่มใส พร้อม
ให้บริการแต่ไม่ตามติดลูกคา้  ควรมีท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเขา้ไปใชบ้ริการ ควรมีบรรยากาศ
ท่ีเยน็สบาย ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท หากหนงัสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน 
ทางร้านควรมีบริการสั่งซ้ือหรือสั่งจองให้ลูกคา้ ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ เป็นตน้ ประเด็น
ปัญหาท่ีเคยเกิดข้ึนเม่ือมาใช้บริการร้านหนงัสือ ลูกคา้ส่วนใหญ่ประสบปัญหา ร้านหนงัสือไม่มีท่ี
นัง่อ่านหนงัสือ พนกังานไม่เต็มใจให้บริการ ประเด็นผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจเลือกร้านหนังสือ
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ส่วนใหญ่ลูกคา้จะตดัสินใจเลือกร้านหนงัสือดว้ยตนเอง และลูกคา้มกัจะใชเ้วลาในการใชบ้ริการอยู่
ในร้านหนังสือประมาณ 30นาที  – 1 ชั่วโมง ในวนัช่วงวนัเสาร์ อาทิตย์ และประมาณ 30 นาที 
ในช่วงตอนเยน็หลงัเลิกเรียนหรือเลิกงาน ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีค่าใชจ่้ายประมาณ 100 -300 บาทในการ
ซ้ือหนงัสือต่อคร้ัง ใชโ้ดยส่วนใหญ่แลว้ลูกคา้จะไปใชบ้ริการร้านหนงัสือตามห้างสรรพสินคา้ และ
ลูกคา้ส่วนใหญ่จะซ้ือหนงัสือท่ีตอ้งการดว้ยตนเองท่ีร้านหนงัสือ 
 
ตารางที ่4.14  แสดงการเปรียบเทียบความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมี 
  ต่อร้านหนงัสือซ่ึงไดค้  าตอบจาก ผูป้ระกอบการร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ  
  พนกังานร้านหนงัสือและผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ   

ประเดน็ความต้องการของผู้บริโภคที่ได้จากผู้ประกอบการร้าน
หนังสือ ผู้จัดการร้านหนังสือ และพนักงานร้านหนังสือ 

ประเดน็ความต้องการของผู้บริโภคที่ได้จากผู้บริโภคที่เข้ามา
ใช้บริการ 

1 ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท 1 พนกังานควรยิม้แยม้แจ่มใส พร้อมให้บริการแต่ไม่ตาม
ติดลูกคา้ 

2 ท่ีตั้งของร้านควรอยูใ่นแหล่งชุมชน 2 ควรมีท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเขา้ไปใชบ้ริการ 
3 ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ 3 ควรมีบรรยากาศท่ีเยน็สบาย 
4 หมัน่สังเกตหากหนงัสือใดขายดี ควรมีการประมาณการสั่งซ้ือ

เพ่ือให้เพียงพอแก่ความตอ้งการของลูกคา้ 
4 ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท 

5 ควรมีเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน 5 หากหนงัสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน ทางร้านควร
มีบริการสัง่ซ้ือหรือสัง่จองให้ลูกคา้ 

6 ควรมีอุปกรณ์ขนาดเล็กท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอมพิวเตอร์จ าหน่ายเช่น 
แผน่ซีดี ดีวีดี ล  าโพง เป็นตน้ 

6 ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ 

7 หากหนังสือท่ีลูกค้าต้องการไม่มีอยู่ในร้าน ทางร้านควรมี
บริการสัง่ซ้ือหรือสัง่จองให้ลูกคา้ 

7 ภายในร้านควรกวา้งขวาง ไม่อึดอดั 

8 ตอ้งหมัน่ตรวจสอบจ านวนหนงัสือ และสินคา้ภายในร้านให้มี
เพียงพออยูเ่สมอ 

8 ควรมีการเปิดเพลงบรรเลงดนตรี 

9 ควรมีหนงัสือท่ีออกใหม่จ  าหน่าย 9 ควรมีคอมพิวเตอร์ให้ลูกคา้สามารถหาหนงัสือไดด้ว้ย
ตนเอง 

10 พนักงานควรยิ้มแยม้แจ่มใส พร้อมให้บริการ แต่ไม่ตามติด
ลูกคา้ 

10 ควรมีหนงัสือออกใหม่จ  าหน่าย 

11 ภายในร้านควรมีความกวา้งขวาง ไม่อึดอดั 11 ควรมีการแจกของสมนาคุณ 
12 ควรมีการให้สิทธิพิเศษ เช่น ส่วนลดสมาชิกแทนการลดราคา

โดยตรง 
12 ควรลดราคาหนงัสือ 

 

 
 
 



63 
 

ตอนที ่5  ผลสรุปความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือบน
พืน้ฐานของปัจจัยทางการตลาด 
 ผูว้ิจยัได้น าข้อค าถามด้านปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือทั้ง 7 ด้านท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค มาใช้เป็นแบบสอบถามกลบัเพื่อสอบถามถึง
ประเด็นขอ้ค าถามใดบา้ง ท่ีสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือมากข้ึน ถา้ทาง
ร้านพฒันาร้านตามประเด็นขอ้ค าถามนั้นๆ โดยน ามาหาค่าร้อยละและแจกแจงขอ้มูล และใชเ้กณฑ์
ตดัสินวา่ ถา้ขอ้ค าถามใด มีจ านวนผูบ้ริโภคยืนยนัวา่จะเขา้มาใชบ้ริการกบัทางร้านมากข้ึนน้อยกวา่
ร้อยละ 50 ผูว้ิจยัจะตดัประเด็นพฒันาร้านหนงัสือในขอ้ค าถามนั้นออกจากแนวทางพฒันาร้าน และ
ถา้ขอ้ค าถามใด มีจ านวนผูบ้ริโภคยืนยนัวา่จะเขา้มาใชบ้ริการกบัทางร้านมากข้ึนมากกวา่ร้อยละ 50 
ผูว้ิจยัก็จะถือวา่ประเด็นขอ้ค าถามนั้นเป็นแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือต่อไป ซ่ึงสรุปผลไดด้งั
ตารางท่ี 4.15 
ตารางที ่4.15  แสดงความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

ปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ความคดิเห็นของผู้ใช้บริการที่มี
ต่อแนวทางการพฒันาร้าน

หนังสือ ข้อสรุป 
ใช้บริการมากขึน้ ไม่มีผล 

ร้อยละ ร้อยละ 

 
1 

ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน 
หากทางร้านหนังสือมีช่ือเสียง และภายในร้านไม่คบัแคบ หรือจดั
วางหนงัสือไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ 

 
65.79 

 
34.21 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการ
ใชโ้ทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

63.16 36.84 ใชบ้ริการมากข้ึน 

3 หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบ
ดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

50.00 50.00 ไม่มีผล 

4 หากภายในร้านมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน 
โซฟา ให้สามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 

63.16 36.84 ใชบ้ริการมากข้ึน 

 
1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
หากร้านมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้าย
บอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึง
ชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

 
84.21 

 
15.79 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากหนังสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มได้เพ่ือให้
ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

73.68 26.32 ใชบ้ริการมากข้ึน 
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ตารางที ่4.15  แสดงความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ความคดิเห็นของผู้ใช้บริการที่มีต่อ
แนวทางการพฒันาร้านหนังสือ 

ข้อสรุป 
ใช้บริการมากขึน้ ไม่มีผล 

ร้อยละ ร้อยละ 

3 หากภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซนของเคร่ือง
เขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบนัเทิง 
ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆท่ีหลากหลาย
ไวบ้ริการ 

42.11 57.89 ไม่มีผล 

4 หากมีมุมจัดอันดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และแนะน า
หนังสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ ท่ีจะได้รับจาก
หนังสือ วิจารณ์หนังสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการ
หนงัสือ 

73.68 26.32 ใชบ้ริการมากข้ึน 

5 หากภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใช้ค้นหา
หนงัสือ 

55.26 44.74 ใชบ้ริการมากข้ึน 

 
1 

ด้านราคา (Price) 
หากราคาหนังสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่ง
ยติุธรรม 

 
84.21 

 
15.79 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก 63.16 36.84 ใชบ้ริการมากข้ึน 
3 หากสามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 42.11 57.89 ไม่มีผล 
 
1 

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หากทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม
เง่ือนไขของร้าน 

 
76.32 

 
23.68 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 
 

หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดใน
การซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลา 

76.32 23.68 ใชบ้ริการมากข้ึน 

3 หากทางร้านมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

34.21 65.79 ไม่มีผล 

4 หากทางร้านมีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้เป็น
ท่ีรู้จกั 

36.84 63.16 ไม่มีผล 

 
1 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Distribute) 
หากทางร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินค้าอ่ืนๆ
ภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 

 
65.79 

 
34.21 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากทางร้านมีบริการรับสัง่จองหรือสั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ี
ท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีท่านตอ้งการไม่มี หรือหมด 

52.63 47.37 ใชบ้ริการมากข้ึน 

3 หากร้านอยูใ่กล้หรืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษาตลอดจนมี
สาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

68.42 31.58 ใชบ้ริการมากข้ึน 
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ตารางที ่4.15  แสดงความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ความคดิเห็นของผู้ใช้บริการที่มีต่อ
แนวทางการพฒันาร้านหนังสือ 

ข้อสรุป 
ใช้บริการมากขึน้ ไม่มีผล 

ร้อยละ ร้อยละ 

 
1 

ด้านพนักงานให้บริการ (People) 
หากพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม มี
อธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

 
86.84 

 
13.16 

 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากพนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 84.21 15.79 ใชบ้ริการมากข้ึน 
3 หากพนักงานมีความรู้ ความเข้าใจ รู้จกัหนังสือและสินค้าแต่ละ

ชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
78.95 21.05 ใชบ้ริการมากข้ึน 

4 หากพนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 73.68 26.32 ใชบ้ริการมากข้ึน 
 
1 

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือ
ให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ เป็นตน้ 

 
78.95 

 
21.05 

 
ใชบ้ริการมากข้ึน 

2 หากทางร้านมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน 
เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

73.68 26.32 ใชบ้ริการมากข้ึน 

3 หากทางร้านมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

68.42 31.58 ใชบ้ริการมากข้ึน 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่าแนวทางการพฒันาของร้านหนังสือบนพื้นฐานของปัจจยัทาง
การตลาดของร้านสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 1.  แนวทางพฒันาร้านหนงัสือในดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้าน ทั้งหมด 4 ประเด็น
พบว่า สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือมากข้ึน 3 ประเด็นได้แก่ 1)หากทาง
ร้านหนงัสือมีช่ือเสียง และภายในร้านไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ 2) หาก
ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย 
อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนังสือ 3) หากภายในร้านมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ เกา้อ้ี 
เบาะท่ีพื้น โซฟา ใหส้ามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 
 2. แนวทางพฒันาร้านหนงัสือในดา้นผลิตภณัฑ์ ทั้งหมด 5 ประเด็นพบวา่ สามารถดึงดูด
ให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 4 ประเด็นไดแ้ก่ 1) หากร้านมีหนงัสือท่ีครอบคลุม
ทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น 
รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 2) หากหนงัสือทุกเล่มภายในร้าน
สามารถแกะพลาสติกหุม้ไดเ้พื่อใหลู้กคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 3) หาก
มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และแนะน าหนังสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
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ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 
4) หากภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ 
 3. แนวทางพฒันาร้านหนังสือในดา้นราคา ทั้งหมด 3 ประเด็นพบว่า สามารถดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 2 ประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้
อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยุติธรรม 2) หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก 
 4. แนวทางพฒันาร้านหนงัสือในดา้นส่งเสริมการตลาด ทั้งหมด 4 ประเด็นพบวา่ สามารถ
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 2 ประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทางร้านมีส่วนลด
ส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน 2) หากทางร้านมีบัตรสะสมแต้มตาม
จ านวนท่ีซ้ือ เพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลา 
 5. แนวทางพฒันาร้านหนังสือในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้งหมด 3 ประเด็นพบว่า 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทางร้าน
มีเวป็ไซต์ เพื่อบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 2)  
หากทางร้านมีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ี
ท่านตอ้งการไม่มี หรือหมด 3) หากร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมี
สาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 
 6.  แนวทางพัฒนาร้านหนังสือในด้านพนักงานให้บริการ ทั้ งหมด 4 ประเด็นพบว่า 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากพนักงาน
แต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 2) หาก
พนกังานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ 3) หากพนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและ
สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้4) หากพนกังานสามารถตอบค าถาม ของ
ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 7. แนวทางพฒันาร้านหนังสือในด้านกระบวนการให้บริการทั้งหมด 3 ประเด็นพบว่า 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทางร้านมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ เป็น
ตน้ 2) หากทางร้านมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการ
ทอนเงิน เป็นตน้ 3) หากทางร้านมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือ
ผา่นเวป็ไซต ์
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ตอนที่ 6  ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนังสือของผู้บริโภค 
 ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค 
มาวิเคราะห์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ต่อกนั โดยใชส้ถิติค่าเพียร์สันไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) 
โดยตั้งสมมติฐานทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
     ร้านหนงัสือ 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่1.1 

0H : เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
Ha : เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.16  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการใช ้
  บริการร้านหนงัสือ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

เพศ Pearson   
Chi-Square ชาย หญิง 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ ( 2 ) Sig. 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ       
- 1 คร้ังต่อเดือน 42 36.21 126 44.37 1.014 .798 
- 2 – 3 คร้ังต่อเดือน 42 36.21 105 36.97   
- 4 – 5 คร้ังต่อเดือน 11 9.48 32 11.27   
- มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 21 18.10 21 7.39   

รวม 116 100 284 100   
วนัที่เข้าใช้บริการ       

- วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 42 36.21 126 44.37 3.156* .046 
- วนัหยดุเสาร์-อาทิตย/์วนัหยดุราชการ 53 45.69 53 18.66   
- ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 21 18.10 105 36.97   

รวม 116 100 284 100   
ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ       

- ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 10 8.62 11 3.87 8.312* .040 
- ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 32 27.59 168 59.15   
- ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 74 63.79 105 36.97   

รวม 116 100 284 100   
ระยะเวลาที่ใช้บริการ       

- นอ้ยกวา่ 30 นาที 32 27.59 105 36.97 3.119 .374 
- 30 นาที – 1 ชัว่โมง 63 54.31 147 51.76   
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ตารางที ่4.16  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการใช ้
  บริการร้านหนงัสือ (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

เพศ Pearson   
Chi-Square ชาย หญิง 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ ( 2 ) Sig. 

- 1 – 2 ชัว่โมง 21 18.10 11 3.87   
- 2 ชัว่โมงข้ึนไป 0 0 21 7.39   

รวม 116 100 284 100   
จ านวนหนังสือที่ซ้ือ       

- ไม่เกิน 1 เล่ม 42 36.21 116 40.85 0.533 .766 
- 2 – 3 เล่ม 74 63.79 158 55.63   
- 4 – 5 เล่ม 0 0 10 3.52   
- มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 0 0   

รวม 116 100 284 100   
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้ามาใช้บริการ       

- ต ่ากวา่ 300 บาท 84 72.42 158 55.67 3.266 .195 
- 301 – 600 บาท 11 9.48 84 29.58   
- 601 – 900 บาท 21 18.10 0 0   
- 900 บาทข้ึนไป 0 0 42 14.79   

รวม 116 100 284 100   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน
หนังสือทั้งหมด 2 พฤติกรรม คือพฤติกรรมดา้นวนัท่ีเขา้ใช้บริการ  2 3.156, .046P   และ
ดา้นช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการ  2 8.312, .040P   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน
พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถสรุปเป็นรูปแบบ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ ไดด้งัตารางท่ี 4.17 
ตารางที ่4.17  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค 
  จ  าแนกตามเพศ 
 

รูปแบบพฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 
เพศ 

 ชาย หญิง 
1 วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ วนัหยดุ (เสาร์-อาทิตย)์ วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 
2 ช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเยน็ (17.01 – 20.00 น.) ช่วงบ่าย (12.01 – 17.00น.) 

 จากตตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายมีรูปแบบพฤติกรรมคือ เลือกท่ีจะเขา้
มาใช้บริการร้านหนงัสือในวนัหยุดเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยุดราชการ (ร้อยละ 45.69) และจะเขา้
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มาใช้บริการในช่วงเย็น 17.01 – 20.00 น. (ร้อยละ 63.79) ส่วนผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมีรูปแบบ
พฤติกรรมคือ เลือกท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) (ร้อยละ 44.37) 
และจะเขา้มาใชบ้ริการในช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น.(ร้อยละ 59.15)  
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่1.2 

0H : อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
Ha : อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.18  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการใช ้
  บริการร้านหนงัสือ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

อายุ 
Pearson   

Chi-Square 
น้อยกว่า 19 

ปี 
20 – 34 ปี 35 – 49 ปี 

มากกว่า 50 
ปี 

จ านวน(%) จ านวน(%) จ านวน(%) จ านวน(%) ( 2 ) Sig. 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ       
- 1 คร้ังต่อเดือน 21(15.33%) 52(49.52%) 95(60.13%) 0 12.154 .059 
- 2 – 3 คร้ังต่อเดือน 63(45.99%) 42(40.00%) 42(26.58%) 0   
- 4 – 5 คร้ังต่อเดือน 11(8.03%) 11(10.48%) 21(13.29%) 0   
- มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 42(30.66%) 0 0 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   

วนัที่เข้าใช้บริการ       
- วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 21(15.33%) 63(60.00%) 84(53.16%) 0 5.935 .204 
- วนัหยดุเสาร์-อาทิตย/์

วนัหยดุราชการ 
53(38.69%) 21(20.00%) 32(20.25%) 0   

- ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 63(45.99%) 21(20.00%) 42(26.58%) 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   

ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ       
- ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 11(8.03%) 0 11(6.96%) 0 3.904 .419 
- ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 42(30.66%) 74(70.48%) 84(53.16%) 0   
- ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 84(61.31%) 32(29.52%) 63(39.87%) 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   

ระยะเวลาที่ใช้บริการ       
- นอ้ยกวา่ 30 นาที 11(8.03%) 63(60.00%) 63(39.87%) 0 11.761 .068 
- 30 นาที – 1 ชัว่โมง 84(61.31%) 42(40.00%) 84(53.16%) 0   
- 1 – 2 ชัว่โมง 32(23.36%) 0 0 0   
- 2 ชัว่โมงข้ึนไป 10(7.30%) 0 11(6.96%) 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   
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ตารางที ่4.18  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการใช ้
  บริการร้านหนงัสือ (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

อายุ 
Pearson   

Chi-Square 
น้อยกว่า 19 

ปี 
20 – 34 ปี 35 – 49 ปี 

มากกว่า 50 
ปี 

จ านวน(%) จ านวน(%) จ านวน(%) จ านวน(%) ( 2 ) Sig. 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ       
- ไม่เกิน 1 เล่ม 21(15.33%) 95(90.48%) 42(26.58%) 0 16.300* .003 
- 2 – 3 เล่ม 116(84.67%) 10(9.52%) 105(66.46%) 0   
- 4 – 5 เล่ม 0 0 11(6.96%) 0   
- มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 0 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้ามาใช้บริการ       
- ต ่ากวา่ 300 บาท 63(45.99%) 74(70.48%) 105(66.46%) 0 7.046 .317 
- 301 – 600 บาท 53(38.69%) 31(29.52%) 11(6.96%) 0   
- 601 – 900 บาท 11(8.03%) 0 10(6.33%) 0   
- 900 บาทข้ึนไป 10(7.30%) 0 32(20.25%) 0   

รวม 137(100%) 105(100%) 158(100%) 0   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน
หนังสือทั้งหมด 1 พฤติกรรม คือพฤติกรรมด้านจ านวนหนังสือท่ีซ้ือ  2 16.300, .003P    
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านอ่ืนๆ ไม่มี
ความสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถสรุปเป็นรูปแบบพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของ
ผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาย ุไดด้งัตารางท่ี 4.19 
ตารางที ่4.19  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค 
  จ  าแนกตามอาย ุ
 

รูปแบบพฤตกิรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 
 อายุ  

 น้อยกว่า 19 ปี 20 – 34 ปี 35 – 49 ปี 
1 จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ 2 – 3 เล่ม ไม่เกิน 1 เล่ม 2 – 3 เล่ม 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 19 ปีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 
– 3 เล่มต่อคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการ (ร้อยละ 84.67)ในระดบัท่ีสูงท่ีสุด ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูร่ะหวา่ง 
20 – 34 ปี มีพฤติกรรมซ้ือหนังสือเฉล่ียไม่เกิน 1 เล่มต่อคร้ังเม่ือเขา้ใช้บริการ (ร้อยละ 90.48)ใน
ระดบัท่ีสูงท่ีสุด และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูร่ะหวา่ง 35 - 49 ปี มีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่ม
ต่อคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการ (ร้อยละ 66.46) โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อยกวา่ 19 ปีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือ
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เฉล่ีย 2 – 3 เล่มต่อคร้ังเม่ือเข้าใช้บริการเหมือนกับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 35 - 49 ปี 
เพียงแต่มีความสัมพนัธ์ในระดบัท่ีสูงกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายอุยูร่ะหวา่ง 35 - 49 ปี 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่1.3 

0H : อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
Ha : อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.20  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการ 
  ใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนังสือ 

อาชีพ 
Pearson   

Chi-Square 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งานอสิระ/
ค้าขาย 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ        
   1 คร้ังต่อเดือน 21(12.50%) 0 32(60.38%) 16(76.19%) 105(66.46%) 18.808* .027 
   2 – 3 คร้ังต่อเดือน 95(56.55%) 0 21(39.62%) 0 32(20.25%)   
   4 – 5 คร้ังต่อเดือน 10(5.95%) 0 0 5(23.81%) 21(13.29%)   
   มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 42(25.00%) 0 0 0 0   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   

วนัที่เข้าใช้บริการ        
   วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 32(19.05%) 0 21(39.62%) 11(52.38%) 105(66.46%) 9.242 .160 
   วนัหยดุเสาร์-อาทิตย ์ 52(30.95%) 0 21(39.62%) 0 32(20.25%)   
   ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 84(50.00%) 0 11(20.75%) 10(47.62%) 21(13.29%)   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   
ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ        
   ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 10(5.95%) 0 10(18.87%) 0 0 6.686 .351 
   ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 63(37.50%) 0 32(60.38%) 21(100%) 84(53.16%)   
   ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 95(56.55%) 0 11(20.75%) 0 74(46.84%)   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   
ระยะเวลาที่ใช้บริการ        
   นอ้ยกวา่ 30 นาที 32(19.05%) 0 11(20.75%) 0 95(60.13%) 19.035* .025 
   30 นาที – 1 ชัว่โมง 95(56.55%) 0 42(79.25%) 0 63(39.87%)   
   1 – 2 ชัว่โมง 30(17.86%) 0 0 0 0   
   2 ชัว่โมงข้ึนไป 11(6.55%) 0 0 21(100%) 0   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   
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ตารางที ่4.20  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภค กบัพฤติกรรมการ 
  ใชบ้ริการร้านหนงัสือ (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านหนังสือ 

อาชีพ 
Pearson   

Chi-Square 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิส่วนตัว 
งานอสิระ/
ค้าขาย 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ        
   ไม่เกิน 1 เล่ม 52(30.95%) 0 21(39.62%) 0 84(53.16%) 20.472* .002 
   2 – 3 เล่ม 116(69.05%)  32(60.38%) 16(76.19%) 74(46.84%)   
   4 – 5 เล่ม 0 0 0 5(23.81%) 0   
   มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 0 0 0   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้า
มาใช้บริการ 

       

   ต  ่ากวา่ 300 บาท 84(50.00%) 0 32(60.38%) 0 126(79.75%) 10.512 .311 
   301 – 600 บาท 63(37.50%) 0 11(20.75%) 11(52.38%) 11(6.96%)   
   601 – 900 บาท 11(6.55%) 0 0 0 11(6.96%)   
   900 บาทข้ึนไป 10(5.95%) 0 10(18.87%) 10(47.62%) 10(6.33%)   

รวม 168(100%) 0 53(100%) 21(100%) 158(100%)   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้ าน ห นั ง สื อ ทั้ งห ม ด  3  พ ฤ ติ ก ร รม  คื อ พ ฤ ติ ก ร รม ด้ าน ค ว าม ถ่ี ใน ก าร ใช้ บ ริ ก า ร 

 2 18.808, .027P    พฤติกรรมด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการ  2 19.035, .025P    และ
พฤติกรรมดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ  2 20.472, .002P   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ส่วนพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถสรุปเป็นรูปแบบ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ ได้ดงัตารางท่ี 
4.21 
ตารางที ่4.21  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค 
  จ  าแนกตามอาชีพ 
 รูปแบบพฤติกรรมการใช้บริการ

ร้านหนังสือ 
อาชีพ 

 นักเรียน/นักศึกษา บริษทัเอกชน ธุรกจิส่วนตัว งานอสิระ/ค้าขาย 

1 ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2 – 3 คร้ังต่อเดือน    1 คร้ังต่อเดือน    1 คร้ังต่อเดือน    1 คร้ังต่อเดือน 
2 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ    30 นาที – 1 ชัว่โมง    30 นาที – 1 ชัว่โมง 2 ชัว่โมงข้ึนไป นอ้ยกวา่ 30 นาที 
3 จ  านวนหนงัสือท่ีซ้ือ 2 – 3 เล่ม 2 – 3 เล่ม 2 – 3 เล่ม ไม่เกิน 1 เล่ม 
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 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน นักศึกษา มีพฤติกรรมเขา้ใช้บริการ
ร้านหนังสือเฉล่ีย 2 – 3 คร้ังต่อเดือน(ร้อยละ 56.55) โดยจะใช้เวลาอยู่ในร้านหนงัสือประมาณ 30 
นาที – 1 ชัว่โมง(ร้อยละ 56.55)และจะซ้ือหนงัสือเฉล่ียคร้ังละ 2 – 3 เล่ม(ร้อยละ 69.05) ในขณะท่ี
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีท างานในบริษทัเอกชนและท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวัจะมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้าน
หนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 คร้ังต่อเดือน(ร้อยละ 60.38 และร้อยละ 76.19 ตามล าดบั) โดยจะใช้เวลาอยู่
ในร้านหนงัสือประมาณ 30 นาที – 1 ชัว่โมง (ร้อยละ 79.25 และร้อยละ 100 ตามล าดบั) และจะซ้ือ
หนังสือเฉล่ียคร้ังละ 2 – 3 เล่ม(ร้อยละ 60.38 และ ร้อยละ 76.19 ตามล าดบั) ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ประกอบอาชีพอิสระหรือคา้ขายจะมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 คร้ังต่อเดือน 
(ร้อยละ 66.46)โดยจะใช้เวลาอยูใ่นร้านหนงัสือไม่เกิน 30 นาที (ร้อยละ 60.13) และจะซ้ือหนงัสือ
เฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 1 เล่ม(ร้อยละ 53.16) 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่1.4 

0H : ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
Ha : ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.22  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 
Pearson   

Chi-Square ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา/
ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ       
- 1 คร้ังต่อเดือน 32(76.19%) 95(34.67%) 32(43.24%) 11(100%) 6.602 .678 
- 2 – 3 คร้ังต่อเดือน 0 116(42.34%) 32(43.24%) 0   
- 4 – 5 คร้ังต่อเดือน 0 32(11.68%) 10(13.51%) 0   
- มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 10(23.81%) 31(11.31%) 0 0   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   

วนัที่เข้าใช้บริการ       
- วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 21(50.00%) 95(34.67%) 42(56.76%) 11(100%) 2.891 .822 
- วนัหยดุเสาร์-อาทิตย ์ 11(26.19%) 84(30.66%) 11(14.86%) 0   
- ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 10(23.81%) 95(34.67%) 21(28.38%) 0   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   
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ตารางที ่4.22  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 
Pearson  

 Chi-Square ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา/
ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ       
- ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 0 11(4.01%) 11(14.86%) 0 4.984 .546 
- ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 21(50.00%) 126(45.99%) 53(71.62%) 0   
- ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 21(50.00%) 137(50.00%) 10(13.51%) 11(100%)   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   
ระยะเวลาที่ใช้บริการ       

- นอ้ยกวา่ 30 นาที 10(23.81%) 95(34.67%) 32(43.24%) 0 3.944 .915 
- 30 นาที – 1 ชัว่โมง 32(76.19%) 126(45.99%) 42(56.76%) 11(100%)   
- 1 – 2 ชัว่โมง 0 32(11.68%) 0 0   
- 2 ชัว่โมงข้ึนไป 0 21(7.66%) 0 0   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   
จ านวนหนังสือที่ซ้ือ       

- ไม่เกิน 1 เล่ม 8(19.05%) 126(45.99%) 32(43.24%) 6(54.55%) 4.561 .601 
- 2 – 3 เล่ม 24(57.14%) 137(50.00%) 42(56.76%) 5(45.45%)   
- 4 – 5 เล่ม 10(23.81%) 11(4.01%) 0 0   
- มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 0 0   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้ามาใช้บริการ       
- ต ่ากวา่ 300 บาท 21(50.00%) 158(57.66%) 63(85.14%) 0 21.457* .011 
- 301 – 600 บาท 11(26.19%) 74(27.01%) 11(14.86%) 0   
- 601 – 900 บาท 0 10(3.65%) 0 11(100%)   
- 900 บาทข้ึนไป 10(23.81%) 32(11.68%) 0 0   

รวม 42(100%) 274(100%) 74(100%) 11(100%)   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนงัสือทั้งหมด 1 พฤติกรรม คือพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใช้บริการ 

 2 21.457, .011P    อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน
หนังสือด้านอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถสรุปเป็นรูปแบบพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดบัการศึกษา ไดด้งัตารางท่ี 4.23 



75 
 

ตารางที ่4.23  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค 
  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

รูปแบบพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 

 
ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา/
ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกว่าปริญญา

ตรี 

1 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ต  ่ากวา่ 300 บาท ต ่ากวา่ 300 บาท ต ่ากวา่ 300 บาท 601 – 900 บาท 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาในระดบัประถมศึกษา ,มธัยมศึกษา ปวช. 
ปวส. และปริญญาตรี จะมีพฤติกรรมในการซ้ือหนังสือในแต่ละคร้ังเม่ือเขา้ใช้บริการต ่ากว่า 300 
บาท (ร้อยละ 50 ,ร้อยละ 57.66 และร้อยละ 89.14 ตามล าดบั) ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาใน
ระดบัท่ีสูงกวา่ปริญญาตรีจะมีพฤติกรรมในการซ้ือหนงัสือในแต่ละคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการประมาณ 
601 – 900 บาท (ร้อยละ 100) 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่1.5 

0H : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
Ha : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.24  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค กบั 
  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
Pearson   

Chi-Square 
ไม่เกนิ 

15,000 บาท 
15,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

60,000 บาท 
มากกว่า 

60,000 บาท 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ       
- 1 คร้ังต่อเดือน 74(30.58%) 42(44.21%) 42(79.25%) 11(100%) 10.582 .305 
- 2 – 3 คร้ังต่อเดือน 96(39.67%) 53(55.79%) 0 0   
- 4 – 5 คร้ังต่อเดือน 30(12.40%) 0 11(20.75%) 0   
- มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 42(17.36%) 0 0 0   

รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   

วนัที่เข้าใช้บริการ       
- วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 95(39.26%) 53(55.79%) 12(22.64%) 9(81.82%) 7.756 .257 
- วนัหยดุเสาร์-อาทิตย/์

วนัหยดุราชการ 
74(30.58%) 0 32(60.38%) 2(18.18%)   

- ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ 73(30.17%) 42(44.21%) 9(16.98%)    
รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   



76 
 

ตารางที ่4.24  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค กบั 
  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
Pearson   

Chi-Square 
ไม่เกนิ 

15,000 บาท 
15,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

60,000 บาท 
มากกว่า 

60,000 บาท 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

จ านวน 
(%) 

 2  Sig. 

ช่วงเวลาการเข้าใช้บริการ       
- ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น. 11(4.54%) 11(11.58%) 4(7.55%) 1(9.09%) 7.837 .250 
- ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น. 105(43.39%) 32(33.68%) 21(39.62%) 3(27.27%)   
- ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. 126(52.07%) 52(54.74%) 28(52.83%) 7(63.64%)   

รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   
ระยะเวลาที่ใช้บริการ       

- นอ้ยกวา่ 30 นาที 84(34.71%) 21(22.11%) 32(60.38%) 6(54.55%) 8.897 .447 
- 30 นาที – 1 ชัว่โมง 116(47.93%) 74(77.89%) 9(16.98%) 4(36.36%)   
- 1 – 2 ชัว่โมง 32(13.22%) 0 0 1(9.09%)   
- 2 ชัว่โมงข้ึนไป 10(4.13%) 0 12(22.64%) 0   

รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ       
- ไม่เกิน 1 เล่ม 105(43.39%) 21(22.11%) 32(60.38%) 0 10.469 .106 
- 2 – 3 เล่ม 137(56.61%) 74(77.89%) 10(18.87%) 8(72.73%)   
- 4 – 5 เล่ม 0 0 11(20.75%) 3(27.27%)   
- มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 0 0 0 0   

รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้ามาใช้บริการ       
- ต ่ากวา่ 300 บาท 147(60.74%) 63(66.32%) 32(60.38%) 4(36.36%) 11.354 .252 
- 301 – 600 บาท 74(30.58%) 11(11.58%) 0 4(36.36%)   
- 601 – 900 บาท 9(3.72%) 11(11.58%) 0 3(27.27%)   
- 900 บาทข้ึนไป 12(4.96%) 10(10.52%) 21(39.62%) 0   

รวม 242(100%) 95(100%) 53(100%) 11(100%)   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ในทุกดา้นพฤติกรรม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตอนที่ 7  ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของ
ร้านหนังสือ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ มา
เปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคล โดยการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่สถิติ Independent t-
test และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ทดสอบสมมติฐาน และ
หากเกิดความแตกต่าง ก็จะท าการทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชพเฟ่ (Scheffe’s Method) โดย
ตั้งสมมติฐานการทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทาง 
             การตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่2.1 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.25  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของ
ร้านหนังสือ 

เพศ 

t Sig. ชาย หญิง 

x  S.D.  x  S.D.  
1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.05 0.58 3.82 0.66 0.968 .339 
2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.95 0.49 3.92 0.64 0.125 .901 
3 ปัจจยัดา้นราคา 3.82 0.69 4.25 0.64 -1.824 .076 
4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.93 0.58 3.84 0.62 0.407 .686 
5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.88 0.93 4.02 0.74 -0.509 .614 
6 ปัจจยัดา้นพนกังานให้บริการ 4.45 0.49 4.52 0.52 -0.351 .728 
7 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 4.52 0.60 4.56 0.54 -0.203 .841 
 รวม 4.08 0.43 4.13 0.43 -0.317 .753 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.25  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่2.2 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.26  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

อายุ 

F Sig. 
น้อยกว่า  
19 ปี 

20 – 30 ปี 35 – 49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.02 0.69 3.90 0.44 3.77 0.72 0 0 0.533 .591 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.06 0.43 3.64 0.52 4.00 0.72 0 0 1.681 .201 

3 ปัจจยัดา้นราคา 3.92 0.68 4.17 0.48 4.27 0.78 0 0 0.920 .408 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.83 0.77 3.80 0.42 3.95 0.58 0 0 0.220 .803 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.90 0.96 4.07 0.75 4.00 0.71 0 0 0.128 .880 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.44 0.55 4.50 0.44 4.55 0.53 0 0 0.152 .859 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.67 0.45 4.43 0.67 4.51 0.56 0 0 0.538 .589 

รวม 4.12 0.45 4.07 0.41 4.15 0.44 0 0 0.093 .911 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.26  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่2.3 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.27  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อ
ปัจจัยทางการตลาดของร้าน

หนังสือ 

อาชีพ 

F Sig. 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งานอสิระ/
ค้าขาย   

 SD.  SD.  SD.  SD.  SD 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.02 0.64 0 0 3.70 0.41 3.25 0.71 3.90 0.69 1.027 .393 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.97 0.45 0 0 4.16 0.55 4.20 0.28 3.76 0.75 0.819 .492 

3 ปัจจยัดา้นราคา 3.96 0.63 0 0 3.93 0.43 4.50 0.71 4.31 0.77 1.041 .387 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด 

3.83 0.70 0 0 3.80 0.48 3.75 1.06 3.95 0.54 0.150 .929 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.92 0.89 0 0 3.87 0.90 3.83 0.71 4.11 0.72 0.212 .887 

6 ปัจจยัดา้นพนกังาน
ใหบ้ริการ 

4.47 0.50 0 0 4.25 0.56 4.50 0.71 4.62 0.49 0.682 .569 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.60 0.53 0 0 4.27 0.64 4.50 0.71 4.58 0.56 0.489 .692 

รวม 4.11 0.43 0 0 4.00 0.50 4.08 0.70 4.18 0.40 0.220 .882 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.27  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 
 
 
 
 

x x x x x
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่2.4 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่
แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือท่ี
แตกต่างกนั 
ตารางที ่4.28  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 

F Sig. 
ประถมศึกษา มัธยมศึกษา/

ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.81 0.90 3.93 0.60 3.64 0.63 4.75 0.64 1.013 .399 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.40 0.67 3.95 0.57 4.11 0.61 4.00 0.59 1.347 .275 

3 ปัจจยัดา้นราคา 3.92 1.10 4.15 0.64 4.24 0.60 3.33 0.68 0.643 .593 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.75 0.65 3.86 0.66 4.00 0.48 3.75 0.61 0.165 .919 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.50 0.88 3.97 0.82 4.24 0.66 4.33 0.79 0.786 .510 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.25 0.65 4.53 0.50 4.57 0.51 4.25 0.50 0.465 .708 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.25 0.88 4.62 0.45 4.52 0.72 4.00 0.55 0.845 .479 

รวม 3.84 0.72 4.14 0.38 4.19 0.45 4.06 0.43 0.659 .583 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.28  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั
ทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่2.5 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ
ท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.29  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

F Sig. 
ไม่เกนิ 

15,000 บาท 
15,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

60,000 บาท 
มากกว่า 

60,000 บาท 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.82 0.63 4.06 0.65 3.95 0.80 3.75 0.64 0.319 .812 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.97 0.57 4.11 0.58 3.32 0.39 4.40 0.59 2.574 .070 

3 ปัจจยัดา้นราคา 4.01 0.69 3.93 0.49 4.80 0.45 4.52 0.68 3.136 .058 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.96 0.56 3.86 0.72 3.35 0.38 4.50 0.61 1.866 .154 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.01 0.87 4.07 0.72 3.60 0.60 4.33 0.79 0.483 .696 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.49 0.46 4.31 0.60 4.80 0.45 4.50 0.50 1.419 .254 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.57 0.55 4.30 0.56 4.80 0.45 4.54 0.55 1.231 .313 

รวม 4.12 0.46 4.09 0.42 4.09 0.33 4.57 0.43 0.376 .771 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.29  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกันให้ความส าคญักับ
ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตอนที่ 8  ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของ
ร้านหนังสือ จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการ  
 ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ มา
เปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือ โดยการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
ได้แก่สถิติ Independent t-test และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 
ทดสอบสมมติฐาน และหากเกิดความแตกต่าง ก็จะท าการทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชพเฟ่ 
(Scheffe’s Method) โดยตั้งสมมติฐานการทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่3 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัมีความ 
             คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.1 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือดา้นความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือดา้นความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.30  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ความถี่ในการใช้บริการ 

F Sig. 
1 คร้ังต่อ
เดือน 

2 – 3 คร้ังต่อ
เดือน 

4 – 5 คร้ังต่อ
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ังต่อเดือน 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.92 0.58 3.96 0.48 3.63 1.16 3.75 0.94 0.351 .789 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.85 0.69 3.89 0.52 4.05 0.66 4.25 0.30 0.545 .655 

3 ปัจจยัดา้นราคา 4.25 0.74 4.02 0.58 4.42 0.50 3.67 0.86 1.157 .340 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.97 0.62 3.71 0.61 4.06 0.75 3.81 0.47 0.575 .635 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.15 0.75 3.86 0.79 4.42 0.74 3.33 0.82 1.729 .180 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.59 0.52 4.32 0.54 4.63 0.43 4.63 0.32 0.932 .436 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.58 0.59 4.40 0.57 4.58 0.50 4.83 0.33 0.683 .568 

 รวม 4.19 0.43 4.02 0.42 4.25 0.46 4.04 0.46 0.531 .664 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.30  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นความถ่ีใน
การใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุก
ดา้น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือดา้นความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเหมือนกนัว่าปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือมีความส าคญัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.2 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือดา้นวนัท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือดา้นวนัท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.31  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทาง
การตลาดของร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ 

F Sig. 
วนัธรรมดา 
(จันทร์-ศุกร์) 

วนัหยุดเสาร์-
อาทิตย์ 

ทั้งวนัธรรมดา
และวนัหยุด 

x  SD. x  SD. x  SD. 
1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.77 0.59 4.13 0.56 3.85 0.76 0.999 .378 
2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.78 0.63 3.86 0.56 4.18 0.53 1.786 .183 
3 ปัจจยัดา้นราคา 3.98 0.72 4.33 0.65 4.14 0.64 0.838 .441 
4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.86 0.55 3.97 0.67 3.79 0.66 0.242 .786 
5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.79 0.80 4.10 0.86 4.14 0.74 0.796 .459 
6 ปัจจยัดา้นพนกังานให้บริการ 4.45 0.53 4.62 0.54 4.46 0.45 0.405 .670 
7 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 4.38 0.63 4.77 0.35 4.58 0.53 1.661 .205 
 รวม 4.00 0.47 4.26 0.31 4.16 0.44 1.221 .307 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.31  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นวนัท่ีเขา้ใช้
บริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ
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ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเหมือนกนัวา่ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ
มีความส าคญัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.3 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.32  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทาง
การตลาดของร้านหนังสือ 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการ 

F Sig. 
ช่วงเช้า 09.00 
– 12.00 น. 

ช่วงบ่าย 12.01 
– 17.00 น. 

ช่วงเยน็ 17.01 
– 20.00 น. 

x  SD. x  SD. x  SD. 
1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.13 0.53 3.75 0.65 4.01 0.64 0.912 .411 
2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.30 0.14 3.79 0.58 4.04 0.61 1.205 .312 
3 ปัจจยัดา้นราคา 3.67 0.20 4.40 0.50 3.86 0.76 3.851 .061 
4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 4.50 0.71 3.84 0.57 3.82 0.64 1.160 .325 
5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.67 0.47 4.07 0.71 3.80 0.88 1.310 .283 
6 ปัจจยัดา้นพนกังานให้บริการ 4.50 0.71 4.58 0.51 4.41 0.50 0.481 .622 
7 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 4.54 0.55 4.67 0.51 4.35 0.57 2.342 .111 

รวม 4.39 0.47 4.16 0.39 4.04 0.48 0.753 .479 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.32  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นช่วงเวลาท่ี
เขา้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุก
ดา้น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเหมือนกนัว่าปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือมีความส าคญัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
 
 
 



85 
 

ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.4 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.33  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ระยะเวลาที่ใช้บริการ 

F Sig. 
น้อยกว่า 30 

นาที 
30 นาที – 1 
ช่ัวโมง 

1 – 2 ช่ัวโมง 
2 ช่ัวโมงขึน้

ไป 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.85 0.54 4.01 0.57 3.42 1.18 3.63 1.24 0.924 .440 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.75 0.65 3.99 0.59 3.93 0.31 4.40 0.57 0.860 .471 

3 ปัจจยัดา้นราคา 4.28 0.79 4.02 0.55 3.89 1.07 4.50 0.71 0.712 .552 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.85 0.55 3.87 0.68 4.17 0.38 3.50 0.71 0.474 .702 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.05 0.88 3.88 0.67 4.22 1.35 4.17 1.18 0.247 .863 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.65 0.47 4.38 0.52 4.75 0.43 4.38 0.53 1.114 .357 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.79 0.40 4.38 0.61 4.56 0.38 4.50 0.71 1.538 .222 

รวม 4.18 0.39 4.08 0.43 4.13 0.60 4.15 0.80 0.138 .937 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.33  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นระยะเวลาท่ี
ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุกดา้น 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ
ด้านระยะเวลาท่ีใช้บริการท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเหมือนกนัว่าปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนงัสือมีความส าคญัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.5 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.34  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ 

F Sig. ไม่เกนิ 1 เล่ม 2 – 3 เล่ม 4 – 5 เล่ม 
มากกว่า 5 
เล่มขึน้ไป 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.95 0.39 3.90 0.74 2.75 0.64 0 0 1.726 .193 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.79 0.63 4.02 0.58 4.00 0.59 0 0 0.677 .515 

3 ปัจจยัดา้นราคา 4.40 0.47 3.94 0.75 4.00 0.68 0 0 2.215 .124 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.90 0.51 3.89 0.66 3.00 0.61 0 0 1.060 .357 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.16 0.67 3.89 0.88 3.33 0.79 0 0 0.819 .449 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.70 0.34 4.39 0.56 4.00 0.50 0 0 2.408 .105 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.64 0.51 4.50 0.58 4.00 0.55 0 0 0.800 .457 

รวม 4.22 0.32 4.07 0.48 3.58 0.43 0 0 1.358 .270 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.34  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านจ านวน
หนงัสือท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ไม่แตกต่างกนัทุก
ดา้น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเหมือนกนัวา่ปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนงัสือมีความส าคญัท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่3.6 

0H : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 
Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.35  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น 
  ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  โดยภาพรวม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  
  ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง 

F Sig. 
ต ่ากว่า 300 

บาท 
301 – 600 
บาท 

601 – 900 
บาท 

900 บาทขึน้
ไป 

x  SD. x  SD. x  SD. x  SD. 

1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.80 0.53 3.92 0.79 4.50 0.35 4.00 0.98 0.777 .515 

2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.91 0.63 3.87 0.53 4.10 0.14 4.05 0.77 0.139 .936 

3 ปัจจยัดา้นราคา 4.22 0.65 3.89 0.67 3.17 0.24 4.58 0.50 2.811 .054 

4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.91 0.51 3.89 0.88 3.38 0.53 3.81 0.55 0.477 .700 

5 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.06 0.76 3.89 0.80 3.33 1.41 4.08 0.88 0.557 .647 

6 ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.62 0.44 4.36 0.59 3.88 0.53 4.44 0.52 1.823 .161 

7 ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.55 0.56 4.56 0.65 4.33 0.47 4.58 0.50 0.099 .960 

รวม 4.15 0.38 4.05 0.54 3.81 0.35 4.22 0.51 0.529 .666 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.35  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือดา้นค่าใช้จ่าย
เฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้าน
หนังสือ ไม่แตกต่างกนัทุกด้าน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หรือกล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่าง
กนัมีความคิดเห็นเหมือนกันว่าปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือมีความส าคญัท่ีจะดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในร้านหนงัสือ อยูใ่นระดบัมาก 
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ตอนที่ 9  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกบัปัจจัย
ส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้เข้าใช้บริการร้านหนังสือหรือไม่ โดยจะท าการทดสอบสมมติฐานวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ ซ่ึง
ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถิติค่าเพียร์สันไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) โดยตัวแปรต้นคือ ปัจจัยส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นตัวแปรมาตรานามบัญญัติ
(Nominal scale)และเป็นตวัแปรมาตราเรียงล าดบั (Ordinal scale) ตวัแปรตามคือแนวทางในการ
พฒันาร้านหนงัสือ ซ่ึงเป็นตวัแปรมาตรานามบญัญติั(Nominal scale) โดยตั้งสมมติฐานทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่4 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่4.1 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัเพศของผูบ้ริโภค
 

Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัเพศของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.36  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

เพศ Pearson  
 Chi-Square ชาย หญิง 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 ร้านหนังสือต้องมีช่ือเสียงและภายในร้านต้องไม่

คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

54.55 45.45 70.37 29.63 0.870 .351 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

54.55 45.45 66.67 33.33 0.494 .482 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ ดู เห มือนเป็น ร้าน
หนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

54.55 45.45 48.15 51.85 0.128 .721 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

63.64 36.36 62.96 37.04 0.002 .969 
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ตารางที ่4.36  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

เพศ Pearson  
 Chi-Square ชาย หญิง 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

81.82 18.18 85.19 14.81 0.067 .796 

6 หนั งสือทุ ก เล่มภายใน ร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

54.55 45.45 81.48 18.52 2.924 .087 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ 
โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบันเทิง ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เกอ ร่ีและ เค ร่ือ ง ด่ื มช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

45.45 54.55 40.74 59.26 0.071 .790 

8 มีมุมจดัอนัดบัหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนั งสือน่ าอ่านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

45.45 54.55 85.19 14.81 6.363* .012 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

45.45 54.55 59.26 40.74 0.602 .438 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
72.73 27.27 77.78 22.22 0.110 .740 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

36.36 63.64 74.07 25.93 4.777* .029 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 18.18 81.82 51.85 48.15 3.635 .057 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       

13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม
เง่ือนไขของร้าน 

      

14 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ี ซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

72.73 27.27 77.78 22.22 0.157 .850 
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ตารางที ่4.36  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งเพศของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

เพศ Pearson  
 Chi-Square ชาย หญิง 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ไม่มีผล 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

18.18 81.82 40.74 59.26 1.767 .184 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

45.45 54.55 33.33 66.67 .494 .482 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
63.64 36.36 66.67 33.33 0.032 .858 

18 มีบ ริการรับสั่งจองหรือสั่ งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

36.36 63.64 59.26 40.74 1.643 .200 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

63.64 36.36 70.37 29.63 0.164 .685 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
81.82 18.18 88.89 11.11 0.342 .559 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 72.73 27.27 88.89 11.11 1.535 .215 
22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจรู้จักหนังสือและ

สินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

63.64 36.36 85.19 14.81 2.184 .139 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกค้าได้เป็น
อยา่งดี 

63.64 36.36 77.78 22.22 0.806 .369 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
54.55 45.45 88.89 11.11 5.546* .019 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

54.55 45.45 81.48 18.52 2.924 .087 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

45.45 54.55 77.78 22.22 3.779 .052 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.36 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัเพศของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยู่
กบัเพศของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.37 
ตารางที ่4.37  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัเพศของผูบ้ริโภค 

 
แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

เพศ 
 ชาย หญิง 

1 หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนังสือออกใหม่และแนะน าหนังสือน่าอ่านโดยมี
ป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอ
ข่าวสารในวงการหนงัสือ 

- * 

2 หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก - * 

3 หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหาหนังสือให้แก่ลูกคา้ การบอก
ต าแหน่งของสินคา้ 

- * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.37 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัเพศของผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน า
หนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วจิารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุม
น าเสนอข่าวสารในวงการหนังสือ 2) หากหนังสือในร้านขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบั
ราคาให้เลือก และ 3) หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนังสือให้แก่
ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิง ให้เขา้มาใชบ้ริการ
ร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชาย 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่4.2 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค
 

Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.38  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อายุ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 

19 ปี 
20 - 34 ปี 

35 – 49 
ปี 

50 ปี ขึน้
ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 ร้านหนังสือต้องมีช่ือเสียงและภายในร้านต้องไม่

คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

53.85 90.00 60.00 0 3.652 .161 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

53.85 80.00 60.00 0 1.768 .413 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ ดู เห มือน เป็น ร้าน
หนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

61.54 50.00 40.00 0 1.292 .524 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

76.92 70.00 46.67 0 3.013 .222 

 ด้านผลติภัณฑ์       
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

76.92 90.00 86.67 0 0.839 .657 

6 หนั งสือทุ ก เล่มภายใน ร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

69.23 70.00 80.00 0 0.512 .774 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ 
โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบันเทิง ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เก อ ร่ีและ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

46.15 30.00 46.67 0 0.817 .665 
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ตารางที ่4.38  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อายุ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 

19 ปี 
20 - 34 ปี 

35 – 49 
ปี 

50 ปี ขึน้
ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนั งสื อน่ าอ่ านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

38.46 90.00 93.33 0 12.677* .002 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

69.23 30.00 60.00 0 3.744 .154 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
76.92 90.00 86.67 0 0.839 .657 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

46.15 80.00 66.67 0 2.914 .233 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 30.77 50.00 46.67 0 1.069 .586 
 รวม       
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
46.15 90.00 93.33 0 9.983* .007 

14 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ี ซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

53.85 90.00 86.67 0 5.556 .062 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

46.15 20.00 33.33 0 1.726 .422 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

46.15 40.00 26.67 0 1.195 .550 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
69.23 60.00 66.67 0 0.222 .895 

18 มีบ ริการรับสั่ งจองหรือสั่ ง ซ้ือหนังสือ ณ .ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

30.77 70.00 60.00 0 4.029 .133 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารค้า ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอ 

46.15 80.00 80.00 0 4.535 .104 
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ตารางที ่4.38  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอายขุองผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อายุ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 

19 ปี 
20 - 34 ปี 

35 – 49 
ปี 

50 ปี ขึน้
ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
76.92 90.00 93.33 0 1.760 .415 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 69.23 90.00 93.33 0 3.385 .184 
22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจรู้จักหนังสือและ

สินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

76.92 80.00 80.00 0 0.049 .976 

23 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

69.23 80.00 73.33 0 0.340 .844 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
61.54 90.00 86.67 0 3.643 .162 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

76.92 80.00 66.67 0 0.657 .720 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

53.85 80.00 73.33 0 2.066 .356 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.38 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัอายุของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยู่
กบัอายขุองผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.39 
ตารางที ่4.39  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
อายุ 

 น้อยกว่า 
19 ปี 

20 - 34 ปี 35 – 49 ปี 

1 หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

- * * 

2 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน - * * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
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 จากตารางท่ี 4.39 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัอายุของผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน า
หนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วจิารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุม
น าเสนอข่าวสารในวงการหนังสือ 2) หากทางร้านหนังสือมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่
สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน จะสามรถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีมีอายอุยูร่ะหวา่ง 20 – 34 ปี และผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุระหว่าง 35 – 49 ปี ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายใุนช่วงอ่ืนๆ 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่4.3 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัอาชีพของผูบ้ริโภค
 

Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัอาชีพของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.40   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อาชีพ 

Pearson 
Chi-Square 

นักเรียน/
นักศึกษา 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งาน
อสิระ/
ค้าขาย 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 ร้านหนังสือต้องมีช่ือเสียงและภายในร้านตอ้งไม่

คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

62.50 60.00 10.00 80.00 5.343 .148 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

62.50 80.00 50.00 60.00 0.826 .843 

3 ภายในร้าน มีการตกแต่งให้ ดู เห มือน เป็น ร้าน
หนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

62.50 60.00 50.00 33.33 2.867 .413 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน  โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

75.00 80.00 50.00 46.67 3.476 .324 
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ตารางที ่4.40   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อาชีพ 

Pearson 
Chi-Square 

นักเรียน/
นักศึกษา 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งาน
อสิระ/
ค้าขาย 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ง
ทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

81.25 80.00 85.25 86.67 0.615 .893 

6 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติก
หุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่ม
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

68.75 80.00 87.25 73.33 1.019 .797 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซน
จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เก อ ร่ี แล ะ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

43.75 80.00 50.00 26.67 4.481 .214 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนั งสื อน่ าอ่ านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

43.75 98.85 96.50 93.33 12.880* .005 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

56.25 80.00 98.25 40.00 4.276 .233 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
81.25 96.25 98.00 80.00 1.618 .655 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

56.25 40.00 100 73.33 3.315 .346 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 37.50 20.00 50.00 53.33 1.968 .579 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
56.25 80.00 100 93.33 6.626 .085 

14 มีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลา 

62.50 80.00 88.50 86.67 3.237 .357 
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ตารางที ่4.40   แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภค กบัแนวทางในการ 
  พฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

อาชีพ 

Pearson 
Chi-Square 

นักเรียน/
นักศึกษา 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งาน
อสิระ/
ค้าขาย 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

15 มีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

37.50 60.00 50.00 20.00 3.122 .373 

16 มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

43.75 40.00 50.00 26.67 1.166 .761 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
68.75 60.00 50.00 66.67 0.363 .948 

18 มีบ ริการรับสั่งจองหรือสั่ งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

37.50 80.00 50.00 60.00 3.304 .347 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

56.25 60.00 90.25 80.00 3.115 .374 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
81.25 80.00 88.10 93.33 1.499 .683 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 75.00 80.00 85.00 93.33 2.401 .493 
22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจรู้จักหนังสือและ

สินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

75.00 80.00 90.00 80.00 0.697 .874 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกค้าได้เป็น
อยา่งดี 

75.00 80.00 84.45 66.67 1.212 .750 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
68.75 80.00 87.25 86.67 2.075 .557 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

75.00 60.00 98.00 73.33 1.212 .750 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

56.25 80.00 50.00 80.00 2.652 .448 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.40 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัอาชีพของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยู่
กบัอาชีพของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.41 
ตารางที ่4.41  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัอาชีพของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
อาชีพ 

 นักเรียน/
นักศึกษา 

บริษทั 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

งานอสิระ/
ค้าขาย 

1 หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน า
หนังสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ 
วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

- * * * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.41 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัอาชีพของผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน า
หนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วจิารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุม
น าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีท างานในบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และ
ผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพอิสระหรือค้าขาย ให้เข้ามาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน ในขณะท่ี
ประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน นกัศึกษา 
  
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่4.4 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค
 

Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.42  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 
Pearson 

Chi-Square 
ประถม 
ศึกษา 

มัธยม/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 ร้านหนังสือต้องมีช่ือเสียงและภายในร้านตอ้งไม่

คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

62.54 65.38 85.71 20.00 3.603 .308 
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ตารางที ่4.42  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 

Pearson 
Chi-Square 

ประถม 
ศึกษา 

มัธยม/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

38.79 57.69 98.00 95.25 7.503 .057 

3 ภายในร้าน มีการตกแต่งให้ ดู เห มือน เป็น ร้าน
หนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

56.25 46.15 71.43 90.25 3.440 .329 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน  โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

40.56 65.38 71.43 96.10 3.347 .341 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

75.00 84.62 95.75 35.24 3.904 .075 

6 หนั งสือทุ ก เล่มภายใน ร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

25.00 80.77 85.71 10.20 8.885* .031 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ 
โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบันเทิง ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เกอ ร่ีและ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

50.00 38.46 42.86 97.00 1.621 .655 

8 มีมุมจดัอนัดบัหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนังสือน่ าอ่านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

75.00 65.38 92.75 94.50 3.784 .286 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

46.50 61.54 57.14 15.25 3.141 .370 
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ตารางที ่4.42  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 

Pearson 
Chi-Square 

ประถม 
ศึกษา 

มัธยม/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
75.00 80.77 100 100 1.987 .575 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

50.00 65.38 71.43 20.75 2.273 .518 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 50.00 42.31 42.86 35.50 0.832 .842 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
56.60 73.08 98.00 97.75 4.166 .244 

14 มีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

78.64 69.23 100 100 3.209 .361 

15 มีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

28.65 34.62 42.86 22.50 0.905 .824 

16 มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

50.00 36.82 42.88 38.42 1.045 .790 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
58.65 65.38 71.43 97.24 1.064 .786 

18 มีบ ริการรับสั่ งจองหรือสั่ ง ซ้ือหนังสือ ณ .ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

24.65 50.00 71.43 88.64 3.189 .363 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารค้า ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่างเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

75.00 65.38 72.84 98.26 0.682 .877 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
75.00 88.46 85.71 98.12 0.710 .871 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 50.00 88.46 85.88 100 4.074 .254 
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ตารางที ่4.42  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 

Pearson 
Chi-Square 

ประถม 
ศึกษา 

มัธยม/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจรู้จักหนังสือและ
สินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

68.42 84.62 85.71 52.10 6.462 .091 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกค้าได้เป็น
อยา่งดี 

74.65 76.92 85.80 62.42 4.620 .202 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
25.00 80.77 98.60 97.75 9.189* .027 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

34.20 76.92 85.71 96.40 5.910 .116 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

68.76 69.23 71.43 88.25 1.127 .771 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.42 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยู่กบัระดบัการศึกษาของ
ผูบ้ริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้าน
หนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.43 
ตารางที ่4.43  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระดบัการศึกษา 
 

ประถม 
ศึกษา 

มัธยม/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

1 หากหนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้
ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

- * * - 

2 หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนังสือ
ให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ 

- * * * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
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 จากตารางท่ี 4.43 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค คือ 1) หากหนงัสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติกหุ้ม
ไดเ้พื่อใหลู้กคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมี
การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา ปวช. ปวส. และปริญญาตรี ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัอ่ืนๆ 2) หากทางร้านหนงัสือมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ จะ
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา ปวช. ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี 
ให้เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ในระดบัอ่ืนๆ 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่4.5 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค
 

Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.44  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) 
Pearson 

Chi-Square 
ไม่เกนิ 
15,001  

15,001 – 
30,000  

30,001 – 
60,000  

มากกว่า 
60,000  

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 ร้านหนงัสือตอ้งมีช่ือเสียงและภายในร้านตอ้งไม่คบั

แคบ หรือจดัวางหนังสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

69.57 55.56 80.00 62.50 2.936 .402 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

65.22 88.89 20.15 84.32 11.758* .008 

3 ภายในร้าน มีการตกแต่งให้ ดู เห มือน เป็น ร้าน
หนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

47.83 77.78 10.25 92.50 8.821* .032 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะท่ี พ้ืน  โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

65.22 88.89 32.42 84.40 11.758* .008 
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ตารางที ่4.44  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) 
Pearson 

Chi-Square 
ไม่เกนิ 
15,001  

15,001 – 
30,000  

30,001 – 
60,000  

มากกว่า 
60,000  

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อม
ทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

82.61 77.78 90.55 86.71 1.449 .694 

6 หนั งสือทุ ก เล่มภายใน ร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

69.57 66.67 100 88.24 2.573 .462 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ 
โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบันเทิง ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เก อ ร่ีและ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

39.13 55.56 20.00 80.00 3.129 .372 

8 มีมุมจดัอนัดบัหนังสือขายดี หนงัสือออกใหม่และ
แนะน าหนังสือน่ าอ่านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

60.87 88.89 100 87.56 5.164 .160 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

52.17 66.67 40.00 92.15 1.843 .606 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
78.20 88.89 94.86 89.28 1.885 .597 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

56.52 55.56 86.22 85.00 4.159 .245 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้       
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
65.22 98.50 80.00 100 4.708 .194 

14 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ี ซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

69.57 96.64 60.00 81.81 4.420 .220 
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ตารางที ่4.44  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค กบั 
  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) 
Pearson 

Chi-Square 
ไม่เกนิ 
15,001  

15,001 – 
30,000  

30,001 – 
60,000  

มากกว่า 
60,000  

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
 

Sig. 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

30.43 44.44 20.00 44.54 2.936 .402 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

34.78 44.44 49.06 72.72 2.589 .459 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเวป็ไซต ์เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
60.87 77.78 60.00 81.26 1.417 .702 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

56.52 77.78 75.47 82.44 4.641 .200 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
82.61 88.89 98.20 90.00 1.303 .728 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 78.26 88.90 78.80 82.15 1.885 .597 
22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจรู้จักหนังสือและ

สินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

73.91 74.78 92.47 87.06 1.958 .581 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกค้าได้เป็น
อยา่งดี 

69.57 66.67 90.00 80.00 2.573 .462 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
86.68 88.89 94.34 90.09 3.353 .340 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

73.91 55.56 83.02 72.72 3.669 .300 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

60.87 77.78 80.00 54.54 1.743 .627 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.44 พบวา่แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 3 แนวทาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  โดยสามารถสรุปเป็นแนว
ทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.45 



105 
 

ตารางที ่4.45  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) 

 ไม่เกนิ 
15,001  

15,001 – 
30,000  

30,001 – 
60,000  

มากกว่า 
60,000  

1 หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้
โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

* - * * 

2 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนังสือท่ีล้อมรอบด้วย
ธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

- * - * 

3 หากภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน 
โซฟา ให้สามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 

* * - * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.45 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค คือ 1) หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนั่งอ่านหนังสือจะดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้้อยกว่า 15,000 บาท(ร้อยละ 65.22) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,000 – 30,000 บาท 
(ร้อยละ 88.89) และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท (ร้อยละ 84.32) ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการร้าน
หนังสือมากข้ึน 2) หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนังสือท่ีล้อมรอบด้วย
ธรรมชาติ เน้นไอเดียการตกแต่งและจดัมุมด้วยต้นไม้จะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ 15,000 – 
30,000 บาท (ร้อยละ 77.78) และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท (ร้อยละ 92.50)ให้เขา้มา
ใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 3) หากภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ เกา้อ้ี เบาะ
ท่ีพื้น โซฟา ให้สามารถเลือกไดต้ามตอ้งการจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001 – 30,000 บาท 
(ร้อยละ 88.89) และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท (ร้อยละ 84.40)ให้เขา้มาใชบ้ริการร้าน
หนังสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาทและ
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน 30,001 – 60,000 บาท 
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 ตอนที ่10  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกบั       
พฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือของผู้บริโภค 
 ผูว้ิจยัต้องการศึกษาว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนังสือของหรือไม่ โดยจะท าการทดสอบสมมติฐานวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง
แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ซ่ึงไดแ้ก่ ความถ่ีในการ
ใชบ้ริการ วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ 
และค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง โดยตวัแปรตน้คือ พฤติกรรมการใช้บริการ ซ่ึงเป็นตวัแปรมาตรานาม
บญัญติั(Nominal scale)และเป็นตวัแปรมาตราเรียงล าดบั (Ordinal scale) ตวัแปรตามคือแนวทางใน
การพฒันาร้านหนงัสือ ซ่ึงเป็นตวัแปรมาตรานามบญัญติั(Nominal scale) ผูว้ิจยัจะใช้สถิติค่าเพียร์
สันไคสแควร์ (Pearson Chi-Square)เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่5  แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
     หนงัสือของผูบ้ริโภค 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.1 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นความถ่ี
ในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.46  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ความถี่ในการใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square 1 คร้ัง/

เดือน 
2 - 3 คร้ัง/
เดือน 

4 – 5 คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ัง/เดือน 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 หากร้านหนงัสือมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบั

แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

62.50 71.43 50.00 75.00 0.839 .833 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

50.00 85.71 50.00 50.00 4.847 .183 
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ตารางที ่4.46  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
  (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ความถี่ในการใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square 1 คร้ัง/

เดือน 
2 - 3 คร้ัง/
เดือน 

4 – 5 คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ัง/เดือน 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้าน
หนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

43.75 57.14 25.00 75.00 2.536 .469 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง 
โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้
ตามตอ้งการ 

62.50 64.29 25.00 92.26 4.847 .183 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น

โซนๆ  มี ป้ ายบอกและจัดวางหนังสื อ เป็น
หมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวาง
ไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ งทางเดินท่ีกว้างขวาง
เพียงพอ 

87.50 78.57 95.24 75.00 1.470 .689 

6 หนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

81.25 64.29 75.00 75.00 1.117 .773 

7 ภายในร้านผสมผสานไปด้วยโซนของหนังสือ 
โซนจ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน
ต่ างๆ  โซน จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง 
ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิด
ต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

52.38 42.86 95.24 50.00 3.424 .331 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่
และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

87.50 57.14 75.00 75.00 3.558 .313 

9 ภายใน1ร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการ
และใชค้น้หาหนงัสือ 

56.25 57.14 52.38 54.76 0.116 .990 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการ

ตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
87.50 78.57 75.00 97.62 1.470 .689 
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ตารางที ่4.46  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
  (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ความถี่ในการใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square 1 คร้ัง/

เดือน 
2 - 3 คร้ัง/
เดือน 

4 – 5 คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ัง/เดือน 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

11 หนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดับ
ราคาให้เลือก 

75.00 50.00 76.42 59.52 2.545 .467 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 47.62 50.67 23.81 25.00 4.156 .245 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
87.50 78.57 75.00 24.82 6.978 .073 

14 มีบตัรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากัดเวลา
ของการใชสิ้ทธ์ิ 

81.25 85.71 78.57 35.71 6.731 .081 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจัดส่ง
ให้แก่สมาชิกถึงบา้น 

31.25 50.68 19.05 38.10 3.844 .279 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆ 
เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั 

43.75 35.71 28.57 26.19 0.818 .845 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือ

สินค้าอ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทั่ว
ประเทศ 

75.00 64.29 25.00 75.00 3.725 .293 

18 มีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ี ท่ านไปใช้บ ริการ หากหนังสือท่ี
ตอ้งการไม่มี หรือหมด 

62.50 57.14 30.95 26.19 3.189 .363 

19 ร้ าน อ ยู่ ใ ก ล้ ห รื อ อ ยู่ ใ น ศู น ย์ก าร ค้ า  ใ ก ล้
สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่าง
เพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

87.50 71.43 25.00 28.57 9.735* .021 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพ

อ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ 

93.75 85.71 76.04 78.56 1.666 .645 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 94.05 87.84 78.57 52.38 4.895 .180 
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ตารางที ่4.46  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
  (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ความถี่ในการใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square 1 คร้ัง/

เดือน 
2 - 3 คร้ัง/
เดือน 

4 – 5 คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ัง/เดือน 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

22 พนักงานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนังสือและ
สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

81.25 78.57 76.48 77.86 4.895 .180 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้เป็น
อยา่งดี 

68.75 85.71 76.19 50.00 2.407 .492 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
81.25 92.86 75.00 24.56 8.722* .033 

25 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

80.95 64.29 95.24 78.57 2.084 .555 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ 
เม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

87.50 64.29 54.76 40.48 6.925 .074 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.46 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้
บริการด้านความถ่ีในการเข้าใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค ทั้ งหมด 2 แนวทาง อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนังสือท่ีข้ึนอยู่กับ
พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.47 
ตารางที ่4.47  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
  หนงัสือดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
ความถี่ในการใช้บริการ 

 1 คร้ัง/
เดือน 

2 - 3 คร้ัง/
เดือน 

4 – 5 คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 5 
คร้ัง/เดือน 

1 หากร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขา
กระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

* * - - 

2 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การ
บอกต าแหน่งของสินคา้ 

* * * - 
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* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.47 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัพฤติกรรมการใช้บริการดา้นความถ่ีในการเขา้ใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค คือ 1) หาก
ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการจะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใช้บริการร้านหนังสือ 1 คร้ังต่อเดือนและ
ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ 2 – 3 คร้ังต่อเดือน ให้เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ
มากข้ึนร้อยละ 87.50 และร้อยละ 71.43 ตามล าดับ ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมี
พฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 2) หากทางร้านมีความรวดเร็วในการ
ให้บริการ เช่น การคน้หาหนังสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  จะสามารถดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใช้บริการร้านหนงัสือ 1 คร้ังต่อเดือน,  2 – 3 คร้ังต่อเดือน และ 4 -5 คร้ัง
ต่อเดือนให้เข้ามาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนร้อยละ 81.25 ร้อยละ 92.86 และร้อยละ 75.00 
ตามล าดบั ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือมากกวา่ 5 
คร้ังต่อเดือน 
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.2 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นวนัท่ี
เขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นวนัท่ีเขา้
ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.48  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square วนัธรรมดา

(จันทร์-ศุกร์) 
วนัหยุด 

เสาร์-อาทิตย์ 
วนัธรรมดา
และวนัหยุด 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน      
1 หากร้านหนงัสือมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบัแคบ 

หรือจัดวางหนังสือมากเกินไป จนไม่เหลือพ้ืนท่ี
ระหวา่งทางเดิน 

62.50 70.00 66.67 0.160 .923 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เนน้การใชโ้ทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย  

68.75 40.00 75.00 3.243 .198 
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ตารางที ่4.48  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square วนัธรรมดา

(จันทร์-ศุกร์) 
วนัหยุด 

เสาร์-อาทิตย์ 
วนัธรรมดา
และวนัหยุด 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือ
ท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและ
จดัมุมดว้ยตน้ไม ้

37.50 50.00 66.67 2.333 .311 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะ ท่ี พ้ืน  โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

67.86 51.88 79.37 1.470 .479 

 ด้านผลติภณัฑ์      
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ง
ทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

79.76 90.00 91.67 1.775 .412 

6 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติก
หุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่ม
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

63.09 92.45 76.19 2.416 .299 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซน
จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง  ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เก อ ร่ี แล ะ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

33.93 64.15 54.76 3.541 .170 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนั งสื อน่ าอ่ านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

81.25 66.04 78.57 1.449 .485 

9 ภายใน1ร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

43.75 70.00 58.33 1.782 .410 

 ด้านราคา      
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
77.38 83.02 98.41 3.404 .182 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

53.57 66.04 83.33 3.333 .189 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 35.71 58.49 58.33 3.473 .176 
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ตารางที ่4.48  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square วนัธรรมดา

(จันทร์-ศุกร์) 
วนัหยุด 

เสาร์-อาทิตย์ 
วนัธรรมดา
และวนัหยุด 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านส่งเสริมการตลาด      
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
81.25 70.00 75.00 .448 .799 

14 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ี ซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากัดเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

87.50 67.92 79.36 2.592 .274 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

25.00 50.00 33.33 1.715 .424 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

40.47 59.43 42.86 3.333 .189 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
43.75 84.90 85.71 5.991* .050 

18 มีบ ริการรับสั่ งจองห รือสั่ ง ซ้ือหนังสือ  ณ .ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

44.05 50.94 66.67 1.482 .477 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารค้า ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่างเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

63.09 72.64 75.40 0.512 .774 

 ด้านพนักงานให้บริการ      
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
89.28 80.19 91.67 0.660 .719 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 88.10 79.24 83.33 0.270 .874 
22 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนงัสือและสินคา้

แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
78.57 83.02 84.92 0.296 .863 

23 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

68.75 80.00 75.00 0.417 .812 

 ด้านกระบวนการให้บริการ      
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
81.25 81.13 76.19 0.170 .918 
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ตารางที ่4.48  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square วนัธรรมดา

(จันทร์-ศุกร์) 
วนัหยุด 

เสาร์-อาทิตย์ 
วนัธรรมดา
และวนัหยุด 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

62.50 82.08 83.33 1.814 .404 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

63.09 71.70 76.98 0.512 .774 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.48 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้
บริการด้านวนัท่ีเขา้ใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 1 แนวทาง อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.49 
ตารางที ่4.49  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
  หนงัสือดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 
แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

วนัที่เข้าใช้บริการ 

 วนัธรรมดา
(จันทร์-ศุกร์) 

วนัหยุด เสาร์-
อาทิตย์ 

วนัธรรมดาและ
วนัหยุด 

1 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายใน
ร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 

- * * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.49 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านวนัท่ีเขา้ใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค คือ 1) หากร้านมีเวป็
ไซต ์เพื่อบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศจะสามารถ
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ ในวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์และผูบ้ริโภคท่ีมี
พฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือทั้งวนัธรรมดา(จนัทร์ – ศุกร์) และวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์ให้เขา้
มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนร้อยละ 84.90 และร้อยละ 85.71 ตามล าดบั ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มี
ผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์)  
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.3 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
ช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นช่วงเวลา
การเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.50  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ช่วงเช้า ช่วงบ่าย ช่วงเยน็ 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน      
1 หากร้านหนงัสือมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบัแคบ 

หรือจัดวางหนังสือมากเกินไป จนไม่เหลือพ้ืนท่ี
ระหวา่งทางเดิน 

50.00 68.42 64.71 0.289 .866 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์
เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่น
เหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

52.38 63.16 64.71 0.166 .920 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือ
ท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและ
จดัมุมดว้ยตน้ไม ้

71.43 36.84 58.82 3.845 .146 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง โต๊ะ 
เก้าอ้ี  เบาะ ท่ี พ้ืน  โซฟา ให้สามารเลือกได้ตาม
ตอ้งการ 

85.71 52.63 70.59 2.475 .290 

 ด้านผลติภณัฑ์      
5 มีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มี

ป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ง
ทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

84.21 89.47 76.47 1.537 .464 

6 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติก
หุ้มได้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่ม
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

73.68 84.21 58.85 3.736 .154 

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซน
จ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซน
จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง  ตลอดจนโซน
จ าห น่ าย เบ เก อ ร่ี แล ะ เค ร่ือ ง ด่ื ม ช นิ ด ต่ างๆ ท่ี
หลากหลายไวบ้ริการ 

42.11 31.58 47.06 3.785 .151 
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ตารางที ่4.50  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  
  (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ช่วงเช้า ช่วงบ่าย ช่วงเยน็ 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่และ
แนะน าหนั งสื อน่ าอ่ านโดยมี ป้ ายบอก เล่ าถึ ง
ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

73.68 84.21 64.71 2.371 .306 

9 ภายใน1ร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

55.26 42.11 64.71 3.563 .168 

 ด้านราคา      
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
84.21 89.47 76.47 1.537 .464 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

63.16 73.68 47.06 3.965 .138 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 42.11 52.63 35.29 2.642 .267 
 ด้านส่งเสริมการตลาด      
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
76.32 78.95 70.59 1.002 .606 

14 มีบัตรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ี ซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากัดเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

77.46 73.68 76.47 0.694 .707 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น 

34.21 42.11 23.53 1.609 .447 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือให้
เป็นท่ีรู้จกั 

36.84 31.58 41.18 0.512 .774 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
17 ร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้

อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
65.79 57.89 70.59 1.740 .419 

18 มีบ ริการรับสั่ งจองห รือสั่ ง ซ้ือหนังสือ  ณ .ร้าน
หนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หากหนังสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

52.63 63.16 41.18 1.745 .418 

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารค้า ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่างเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

68.42 63.16 76.47 1.067 .586 
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ตารางที ่4.50  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  
  (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ช่วงเช้า ช่วงบ่าย ช่วงเยน็ 

ใช้บริการ 
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านพนักงานให้บริการ      
20 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อน

นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
86.84 84.21 88.24 0.447 .800 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 84.21 84.21 82.35 0.419 .811 
22 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนงัสือและสินคา้

แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
78.95 73.68 82.35 0.969 .616 

23 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

79.83 73.68 70.59 0.798 .671 

 ด้านกระบวนการให้บริการ      
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
78.95 89.47 64.71 3.875 .144 

25 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

73.68 84.21 58.82 3.736 .154 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

68.42 73.68 58.82 1.891 .388 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.50 พบวา่แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
กล่าวคือ ไม่วา่ทางร้านจะปรับปรุงปัจจยัทางการตลาดอยา่งไร ก็ดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้เขา้ใช้บริการ
ไม่แตกต่างกนั นัน่คือประเด็นใดท่ีดึงดูดใจให้ผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการมากข้ึน ก็ดึงดูดใจผูบ้ริโภคท่ีมี
พฤติกรรมทั้ง 3 รูปแบบท่ีเหมือนๆกนั และประเด็นใดท่ีไม่มีผลต่อการเขา้ใช้บริการ ก็ไม่มีผลกบั
ผูบ้ริโภคทั้ง 3 รูปแบบพฤติกรรมเช่นเดียวกนั 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.4 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.51  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระยะเวลาที่ใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 30 

นาที 
30 นาที – 
1 ช่ัวโมง 

1 – 2 
ช่ัวโมง 

2 ช่ัวโมง
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 หากร้านหนังสืมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบั

แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

92.31 55.00 33.33 65.82 6.722 .081 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

69.23 70.00 63.16 50.00 5.900 .117 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้าน
หนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

38.46 60.00 33.33 57.14 1.826 .609 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง 
โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้
ตามตอ้งการ 

53.85 75.00 63.16 50.00 2.985 .394 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น

โซนๆ  มี ป้ ายบอกและจัดวางหนังสื อ เป็น
หมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวาง
ไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ งทางเดินท่ีกว้างขวาง
เพียงพอ 

98.54 84.21 37.50 100 8.919* .030 

6 หนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

84.62 65.00 66.67 73.68 2.369 .499 
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ตารางที ่4.51  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระยะเวลาที่ใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 30 

นาที 
30 นาที – 
1 ช่ัวโมง 

1 – 2 
ช่ัวโมง 

2 ช่ัวโมง
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

7 ภายในร้านผสมผสานไปด้วยโซนของหนังสือ 
โซนจ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน
ต่ างๆ  โซน จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง 
ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิด
ต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

30.77 55.00 34.38 28.57 3.599 .308 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่
และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

76.92 75.00 43.75 85.71 3.322 .345 

9 ภายใน1ร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการ
และใชค้น้หาหนงัสือ 

30.77 65.00 66.67 90.48 5.698 .127 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการ

ตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
84.62 90.00 34.38 95.24 6.721 .081 

11 หนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดับ
ราคาให้เลือก 

84.62 60.00 28.13 63.16 7.950* .047 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 53.85 40.00 42.11 50.00 3.004 .391 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
94.89 75.00 31.25 76.32 14.48* .002 

14 มีบตัรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากัดเวลา
ของการใชสิ้ทธ์ิ 

84.62 85.00 21.88 80.95 11.76* .008 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจัดส่ง
ให้แก่สมาชิกถึงบา้น 

11.68 80.95 34.21 76.19 14.45* .002 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆ 
เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั 

15.38 50.00 33.33 36.84 4.225 .238 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือ

สินค้าอ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทั่ว
ประเทศ 

69.23 70.00 65.79 66.67 1.852 .604 
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ตารางที ่4.51  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ระยะเวลาที่ใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square น้อยกว่า 30 

นาที 
30 นาที – 
1 ช่ัวโมง 

1 – 2 
ช่ัวโมง 

2 ช่ัวโมง
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

18 มีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ี ท่ านไปใช้บ ริการ หากหนังสือท่ี
ตอ้งการไม่มี หรือหมด 

69.34 57.14 52.63 61.90 4.831 .185 

19 ร้ าน อ ยู่ ใ ก ล้ ห รื อ อ ยู่ ใ น ศู น ย์ก าร ค้ า  ใ ก ล้
สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่าง
เพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

84.62 65.00 21.87 95.24 9.109* .028 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพ

อ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ 

87.59 90.00 62.50 90.47 5.308 .065 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 98.54 85.00 15.63 95.24 18.822* .000 
22 พนักงานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนังสือและ

สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

84.62 80.00 78.95 66.72 4.554 .208 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้เป็น
อยา่งดี 

86.86 85.71 14.49 100 9.933* .019 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
92.31 80.00 12.04 95.24 13.193* .004 

25 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

84.56 65.38 66.67 73.68 2.369 .499 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ 
เม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

88.32 82.86 15.63 68.42 8.415* .038 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.51 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นระยะท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 10 แนวทาง อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นระยะท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.52 
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ตารางที ่4.52  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
  หนงัสือดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
ระยะเวลาที่ใช้บริการ 

 น้อยกว่า 
30 นาที 

30 นาที – 
1 ช่ัวโมง 

1 – 2 
ช่ัวโมง 

2 ช่ัวโมง
ขึน้ไป 

1 หากมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและ
จดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูง
เกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

* * - * 

2 หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก * * - * 

3 หากทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไข
ของร้าน 

* * - * 

4 หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดใน
การซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ 

* * - * 

5 หากทางร้านมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่สมาชิก
ถึงบา้น 

* * - * 

6 หากร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขา
กระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

* * - * 

7 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ * * - * 

8 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี * * - * 

9 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การ
บอกต าแหน่งของสินคา้ 

* * - * 

10 หากทางร้านมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้
สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

* * - * 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.52 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นระยะท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมี
หนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 2) หากหนงัสือ
ขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก 3) หากทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ี
ไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน 4) หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใช้สิทธ์ิ  5) หากทางร้านมีบริการแนะน า
หนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่สมาชิกถึงบ้าน 6) หากร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนย์การคา้ ใกล้
สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 7) หากพนกังานมีความพร้อม
และเต็มใจให้บริการ 8) หากพนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  9) หากทางร้าน
มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ 10) 
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หากทางร้านมีความถูกต้องในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า เม่ือลูกค้าสั่งซ้ือผ่านเว็ปไซต์ จะ
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมด้านระยะเวลาในการใช้บริการร้านหนังสือน้อยกว่า 30 
นาที ,ระหวา่ง 30 นาที – 1 ชัว่โมง และมากกวา่ 2 ชัว่โมงใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนในขณะท่ีทั้ง 
10 ประเด็นการพฒันาน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมด้านระยะเวลาในการใช้บริการเขา้ใช้
บริการร้านหนงัสือระหวา่ง 1 – 2 ชัว่โมง  
 
ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.5 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนงัสือ ดา้นจ านวน
หนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.53  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ Pearson  
 Chi-Square ไม่เกนิ 1 

เล่ม 
2 – 3 เล่ม 4 – 5 เล่ม 

มากกว่า 5 
เล่มขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 หากร้านหนังสืมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบั

แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

86.67 65.79 16.67 0 6.064* .048 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

66.67 63.74 63.16 0 1.796 .407 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้าน
หนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

43.04 59.09 50.00 0 2.327 .312 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง 
โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้
ตามตอ้งการ 

60.00 68.21 63.16 0 2.017 .365 
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ตารางที ่4.53  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ Pearson  
 Chi-Square ไม่เกนิ 1 

เล่ม 
2 – 3 เล่ม 4 – 5 เล่ม 

มากกว่า 5 
เล่มขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น

โซนๆ  มี ป้ ายบอกและจัดวางหนังสื อ เป็น
หมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวาง
ไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ งทางเดินท่ีกว้างขวาง
เพียงพอ 

86.67 81.82 84.21 0 0.350 .839 

6 หนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

80.00 68.18 73.68 0 1.009 .604 

7 ภายในร้านผสมผสานไปด้วยโซนของหนังสือ 
โซนจ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน
ต่ างๆ  โซน จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง 
ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิด
ต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

33.33 51.14 42.11 0 1.763 .414 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่
และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

80.00 68.18 73.68 0 1.268 .534 

9 ภายใน1ร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการ
และใชค้น้หาหนงัสือ 

40.00 63.62 55.26 0 2.847 .241 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการ

ตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
84.21 86.36 87.93 0 0.464 .793 

11 หนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดับ
ราคาให้เลือก 

84.49 63.16 85.06 0 4.049 .132 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 53.33 36.36 42.11 0 1.801 .406 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิก 86.67 68.18 76.32 0 2.005 .367 
14 มีบตัรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น

ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากัดเวลา
ของการใชสิ้ทธ์ิ 

80.00 72.73 78.09 0 0.580 .748 
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ตารางที ่4.53  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
  ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ Pearson  
 Chi-Square ไม่เกนิ 1 

เล่ม 
2 – 3 เล่ม 4 – 5 เล่ม 

มากกว่า 5 
เล่มขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจัดส่ง
ให้แก่สมาชิกถึงบา้น 

13.33 48.45 34.21 0 5.862 .053 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆ 
เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั 

33.34 40.91 36.84 0 0.819 .664 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือ

สินค้าอ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทั่ว
ประเทศ 

66.67 68.18 65.79 0 1.984 .371 

18 มีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ี ท่ านไปใช้บ ริการ หากหนังสือท่ี
ตอ้งการไม่มี หรือหมด 

64.95 45.45 52.63 0 2.751 .253 

19 ร้ าน อ ยู่ ใ ก ล้ ห รื อ อ ยู่ ใ น ศู น ย์ก าร ค้ า  ใ ก ล้
สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่าง
เพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

86.67 54.55 68.42 0 4.733 .094 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพ

อ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ 

93.33 81.82 86.84 0 1.191 .551 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 92.38 77.27 84.21 0 1.923 .382 
22 พนักงานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนังสือและ

สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

86.67 72.73 78.95 0 1.317 .518 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้เป็น
อยา่งดี 

88.06 63.64 73.68 0 2.806 .246 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
93.33 68.18 78.95 0 3.669 .160 

25 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

80.00 68.68 73.68 0 1.009 .641 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ 
เม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

86.67 59.09 68.42 0 5.364 .068 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตารางท่ี 4.53 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้
บริการด้านจ านวนหนังสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้ งหมด 1 แนวทาง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั .05  โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.54 
ตารางที ่4.54  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
  หนงัสือดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือต่อคร้ังของการใชบ้ริการ 

 
แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

จ านวนหนังสือที่ซ้ือ 

 ไม่เกนิ 1 เล่ม 2 – 3 เล่ม 4 – 5 เล่ม 

1 หากร้านหนงัสือมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบัแคบ หรือจดัวาง
หนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

* * - 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.54 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัพฤติกรรมการใช้บริการดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 1) หากร้านหนงัสืมีช่ือเสียง
และภายในร้านไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนังสือมากเกินไป จนไม่เหลือพื้นท่ีระหว่างทางเดินจะ
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 เล่ม และซ้ือ 2 – 3 เล่มต่อการเขา้
ใชบ้ริการ ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนร้อยละ 86.67 และร้อยละ 65.79 ตามล าดบั ในขณะ
ท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือตั้งแต่ 4 เล่มข้ึนไป 
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ทดสอบสมมติฐานทางสถิติที ่5.6 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ ด้าน
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ ดา้นค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
ตารางที ่4.55  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
     ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันา 
    ร้านหนงัสือ 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ต ่ากว่า 300 

บาท 
301 – 600 
บาท 

601 – 900 
บาท 

900 บาท
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน       
1 หากร้านหนังสืมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบั

แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือ
พ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

78.26 44.44 50.00 65.79 4.076 .253 

2 ภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

60.87 66.67 63.16 59.52 1.564 .668 

3 ภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้าน
หนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการ
ตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

34.78 88.89 100 25.00 10.575* .014 

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง 
โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกได้
ตามตอ้งการ 

52.17 88.89 76.19 63.16 5.218 .157 

 ด้านผลติภณัฑ์       
5 มีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น

โซนๆ  มี ป้ ายบอกและจัดวางหนังสื อ เป็น
หมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวาง
ไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวาง 

86.96 77.78 71.43 84.21 2.921 .404 

6 หนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะ
พลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหา
ภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

73.91 66.67 73.68 95.24 2.236 .525 
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ตารางที ่4.55  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
     ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันา 
    ร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ต ่ากว่า 300 

บาท 
301 – 600 
บาท 

601 – 900 
บาท 

900 บาท
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2

 

Sig. 

7 ภายในร้านผสมผสานไปด้วยโซนของหนังสือ 
โซนจ าหน่ายเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียน
ต่ างๆ  โซน จ าห น่ าย ส่ื อ เพ่ื อความบัน เทิ ง 
ตลอดจนโซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิด
ต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

26.09 69.47 90.48 52.38 7.500 .058 

8 มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี หนังสือออกใหม่
และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

73.91 73.68 80.95 92.86 2.236 .525 

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการ
และใชค้น้หาหนงัสือ 

47.83 55.56 55.26 90.48 3.775 .287 

 ด้านราคา       
10 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการ

ตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
73.91 94.74 85.71 84.21 4.647 .200 

11 หนังสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดับ
ราคาให้เลือก 

65.22 77.78 63.16 50.00 4.595 .204 

12 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 43.48 44.44 42.11 50.00 1.595 .661 
 ด้านส่งเสริมการตลาด       
13 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม

เง่ือนไขของร้าน 
82.61 66.67 76.32 61.90 3.121 .373 

14 มีบตัรสะสมแต้มตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากัดเวลา
ของการใชสิ้ทธ์ิ 

78.26 66.67 80.95 75.00 1.136 .768 

15 มีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจัดส่ง
ให้แก่สมาชิกถึงบา้น 

21.74 55.56 34.21 75.00 7.408 .060 

16 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆ 
เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกั 

34.78 44.56 36.84 50.00 1.730 .630 
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ตารางที ่4.55  แสดงผลการศึกษาความสัมพนัธ์กนัระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
     ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกบัแนวทางในการพฒันา 
    ร้านหนงัสือ (ต่อ) 

 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้าใช้บริการ Pearson  
 Chi-Square ต ่ากว่า 300 

บาท 
301 – 600 
บาท 

601 – 900 
บาท 

900 บาท
ขึน้ไป 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ)) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

ใช้บริการ
มากขึน้ 
(ร้อยละ) 

 

 2  
Sig. 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
17 ร้านมีเว็ปไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือ

สินค้าอ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทั่ว
ประเทศ 

60.87 77.78 85.71 65.79 2.305 .512 

18 มีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้าน
หนังสือท่ี ท่ านไปใช้บ ริการ หากหนังสือท่ี
ตอ้งการไม่มี หรือหมด 

56.52 44.44 52.63 59.52 0.398 .941 

19 ร้ าน อ ยู่ ใ ก ล้ ห รื อ อ ยู่ ใ น ศู น ย์ก าร ค้ า  ใ ก ล้
สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่าง
เพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

73.91 41.31 75.00 68.42 3.719 .293 

 ด้านพนักงานให้บริการ       
20 พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพ

อ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ 

86.96 77.78 86.84 96.24 1.556 .669 

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ 82.61 77.78 80.95 84.21 1.449 .694 
22 พนักงานมีความรู้ ความเขา้ใจรู้จกัหนังสือและ

สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

82.64 66.67 78.95 97.62 3.077 .380 

23 พนักงานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้เป็น
อยา่งดี 

73.91 73.68 52.38 92.86 2.236 .525 

 ด้านกระบวนการให้บริการ       
24 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หา

หนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้  
78.95 77.78 95.24 90.47 1.958 .581 

25 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

69.57 88.89 75.00 73.68 1.856 .603 

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ 
เม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

68.42 66.67 61.90 79.71 0.421 .936 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.55 พบว่าแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้
บริการด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ ทั้งหมด 1 แนวทาง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 โดยสามารถสรุปเป็นแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 4.56 
ตารางที ่4.56  แสดงประเด็นแนวทางพฒันาร้านหนงัสือท่ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 
  หนงัสือ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 

แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังที่เข้าใช้บริการ 

 ต ่ากว่า 
300 บาท 

301 – 600 
บาท 

601 – 900 
บาท 

900 บาท
ขึน้ไป 

1 หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ย
ธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

- * * - 

* หมายถึงจะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
 จากตารางท่ี 4.56 พบ แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่
กบัพฤติกรรมการใช้บริการดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ ของผูบ้ริโภคคือ หากภายใน
ร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เน้นไอเดียการตกแต่งและ
จดัมุมด้วยต้นไม้จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเข้าใช้
บริการเฉล่ีย 301 – 600 บาทและ 601 – 900 บาท ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนร้อยละ 
88.89 และร้อยละ 100 ตามล าดับ ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียนอ้ยกวา่ 300 บาท และท่ีมากกวา่ 900 บาท  
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ตอนที่ 11  ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือกับ
ปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ 

ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาวา่แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนงัสือหรือไม่ โดยจะท าการทดสอบสมมติฐานวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางในการ
พฒันาร้านหนงัสือกบัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ของร้าน ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังาน
ให้บริการ และด้านกระบวนการให้บริการ กับแนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือ โดยใช้การ
วิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient: r ) โดย
ตั้งสมมติฐานการทดสอบดงัน้ี 
สมมติฐานการวจัิยที ่6 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดของ 
    ร้านหนงัสือ 
ทดสอบสมมติฐานทีท่างสถิติ 6

 

0H : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ 
Ha : แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ 
ตารางที ่4.57       แสดงผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์กนั 

ระหวา่ง ปัจจยัทางการตลาด กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  

ตัว
แปร 

1X  2X  3X  4X  5X  6X  7X  Y อนัดบั 

1X  - 0.013 0.189 -0.017 0.276 0.247 0.306 0.429* 7 

2X  - - 0.212 0.529* 0.384* 0.154 0.270 0.536* 6 

3X  - - - 0.386* 0.546* 0.575* 0.501* 0.734* 3 

4X  - - - - 0.676* 0.448* 0.443* 0.633* 5 
5X
 - - - - - 0.535* 0.421* 0.724* 4 

6X
 - - - - - - 0.740* 0.754* 1 

7X
 - - - - - - - 0.746* 2 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
โดย   1X    คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
  2X   คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 

3X    คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา 
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4X   คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด  

5X   คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

6X   คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นพนกังานใหบ้ริการ 

7X   คือ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
Y     คือ แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ  

 จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยู่กบัปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนังสือทุกด้าน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยแนวทางในการพฒันาร้าน
หนังสือข้ึนอยู่กับปัจจัยด้านพนักงานให้บริการมากท่ีสุด( 0.754r  ) รองลงมาคือปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการ ( 0.746r  ) ปัจจยัดา้นราคา( 0.734r  ) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(

0.724r  ) ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ( 0.633r  ) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ( 0.536r  ) และปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( 0.429r  ) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

     1. ปัจจัยด้านพนักงานให้บริการ( 6X )  มีความสัมพันธ์ในทิศทางบวกระดับ สูง                  
( 0.754r  ) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

     2. ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ( 7X )  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกระดับสูง                  
( 0.746r  )อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

     3. ปัจจยัด้านราคา ( 3X )  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกระดับสูง ( 0.734r  )อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 

     4. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ( 5X )  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกระดับสูง        

( 0.724r  )อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
     5. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ( 4X )  มีความสัมพันธ์ในทิศทางบวกระดับสูง                

( 0.633r  )อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
     6. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( 2X )  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกระดบัปานกลาง( 0.536r 

)อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
     7. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( 1X )  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกระดบัปานกลาง     

( 0.429r  )อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 กบัแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
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ตอนที ่12  ผลสรุปแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือ 
 จากการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 6 พบวา่แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือนั้นข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นของร้านหนงัสือ ดงันั้นจึงสามารถน าประเด็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาร้าน
หนงัสือได ้ผูว้ิจยัจึงไดน้ าขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นของ
ร้านหนังสือในตอนท่ี 3 ในแต่ละข้อค าถามมาจดัเรียงล าดับตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย โดย
คดัเลือกขอ้ค าถามท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และในระดบัมาก มาเป็นแนวทาง
ในการน าไปพฒันาร้านหนงัสือในคร้ังท่ี 1 ดงัตารางท่ี 4.58 
ตารางที ่4.58 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 1 จากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ 
 แนวทางพฒันาร้านหนังสือ ตามความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อ

ปัจจัยทางการตลาด 
ปัจจัยทางการตลาด

ด้าน 
x  ระดบั

ความส าคญั 

1 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ พนกังานให้บริการ 4.79 มากท่ีสุด 
2 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยติุธรรม ราคา 4.66 มากท่ีสุด 
3 ร้านควรมีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอก

และจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวาง
ไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

ผลิตภณัฑ ์ 4.58 มากท่ีสุด 

4 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงิน
และการทอนเงิน เป็นตน้ 

กระบวนการให้บริการ 4.55 มากท่ีสุด 

5 มีความถูกต้องในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า เม่ือลูกค้าสั่งซ้ือ
ผา่นเวป็ไซต ์

กระบวนการให้บริการ 4.55 มากท่ีสุด 

6 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้  
การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็นตน้ 

กระบวนการให้บริการ 4.53 มากท่ีสุด 

7 มีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ัง
ต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ 

ส่งเสริมการตลาด 4.47 มาก 

8 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็น
อยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้

พนกังานให้บริการ 4.47 มาก 

9 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อนน้อม มีอธัยาศยั
และมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

พนกังานให้บริการ 4.39 มาก 

10 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี พนกังานให้บริการ 4.37 มาก 
11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก ราคา 4.29 มาก 
12 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน ส่งเสริมการตลาด 4.24 มาก 
13 ร้านหนงัสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายในร้านตอ้งไม่คบัแคบ 

หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 
ลกัษณะทางกายภาพ 4.16 มาก 

14 ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขา
กระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.11 มาก 
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ตารางที ่4.58 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 1 จากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ 
  ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ (ต่อ) 
 แนวทางพฒันาร้านหนังสือ ตามความคดิเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อ

ปัจจัยทางการตลาด 
ปัจจัยทางการตลาด

ด้าน 
x  ระดบั

ความส าคญั 
15 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้

สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑ ์ 4.08 มาก 

16 มีบริการรับสัง่จองหรือสัง่ซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใช้
บริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือหมด 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.05 มาก 

17 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน 
โซฟา ให้สามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 

ลกัษณะทางกายภาพ 4.00 มาก 

18 มีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์
หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

ผลิตภณัฑ ์ 4.00 มาก 

19 ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตลเ์ก๋ๆ เนน้การใช้
โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

ลกัษณะทางกายภาพ 3.97 มาก 

20 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ ผลิตภณัฑ ์ 3.84 มาก 
21 ร้านมีเวป็ไซต ์เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดย

บริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.79 มาก 

จากแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือในคร้ังท่ี 1 และจากผลสรุปความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อร้านหนงัสือ ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด โดยท าการสอบถามจาก กลุ่มผูป้ระกอบการธรุกิจร้าน
หนงัสือ และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการ ในตอนท่ี 4 มาวิเคราะห์เน้ือหา (Contents Analysis) โดย
น าประเด็นท่ีมีความคล้ายคลึงกันมาจดัเป็นกลุ่มเดียวกัน โดยเรียงล าดับตามความส าคัญ เป็น
แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือในคร้ังท่ี 2 ดงัตารางท่ี 4.59 
ตารางที ่4.59 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 2  
 แนวทางพฒันาร้านหนังสือ  ปัจจัยทางการตลาดด้าน 
1 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ พนกังานให้บริการ 
2 ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยติุธรรม ราคา 
3 ร้านควรมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็น

หมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ งทางเดินท่ีกวา้งขวาง
เพียงพอ 

ผลิตภณัฑ ์

4 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ กระบวนการให้บริการ 
5 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์ กระบวนการให้บริการ 
6 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้

แก่ลูกคา้ เป็นตน้ 
กระบวนการให้บริการ 

7 มีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

ส่งเสริมการตลาด 
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ตารางที ่4.59 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 2 (ต่อ) 
 แนวทางพฒันาร้านหนังสือ  ปัจจัยทางการตลาดด้าน 

8 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน า
ลูกคา้ได ้

พนกังานให้บริการ 

9 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ 

พนกังานให้บริการ 

10 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี พนกังานให้บริการ 
11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก ราคา 
12 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน ส่งเสริมการตลาด 
13 ร้านหนงัสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงและภายในร้านตอ้งไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป 

จนไม่เหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 
ลกัษณะทางกายภาพ 

14 ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อ
การใชบ้ริการ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

15 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายใน
เล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์

16 มีบริการรับสัง่จองหรือสัง่ซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการ
ไม่มี หรือหมด 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

17 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกไดต้าม
ตอ้งการ 

ลกัษณะทางกายภาพ 

18 มีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการ
หนงัสือ 

ผลิตภณัฑ ์

19 ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตลเ์ก๋ๆ เนน้การใชโ้ทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

ลกัษณะทางกายภาพ 

20 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ ผลิตภณัฑ ์
21 ร้านมีเวป็ไซต ์เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่

ประเทศ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

22 ควรมีบรรยากาศท่ีเยน็สบาย ลกัษณะทางกายภาพ 
23 ควรมีการเปิดเพลงบรรเลงดนตรี ลกัษณะทางกายภาพ 
24 ควรมีหนงัสือออกใหม่จ  าหน่าย ผลิตภณัฑ ์
25 ตอ้งหมัน่ตรวจสอบจ านวนหนงัสือ และสินคา้ภายในร้านให้มีเพียงพออยูเ่สมอ ผลิตภณัฑ ์
26 ควรมีการแจกของสมนาคุณ ส่งเสริมการตลาด 
27 ควรมีการจบัฉลากลุน้รางวลั ส่งเสริมการตลาด 
28 ควรมีมุมตน้ไมเ้ขียวให้พกัสายตา ลกัษณะทางกายภาพ 

 จากแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือในคร้ังท่ี 2 และจากขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ โดยใช้แบบสอบถามกลับเพื่อสอบถามถึงประเด็น
ปรับปรุงพฒันาร้านหนังสือท่ีสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนและ
น ามาหาค่าร้อยละและใชเ้กณฑ์ตดัสินวา่ผูบ้ริโภคจะใชบ้ริการมากข้ึนถา้มีจ านวนผูบ้ริโภคยนืยนัวา่
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จะใช้บริการมากข้ึนมีค่ามากกวา่ร้อยละ 50 ในตอนท่ี 5 ซ่ึงหากแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือใน
คร้ังท่ี 2 ประเด็นใด มีจ านวนผูบ้ริโภคยืนยนัว่าจะใช้บริการมากข้ึนมีค่าน้อยกว่าร้อยละ 50 ทาง
ผูว้ิจยัจะท าการตดัประเด็นนั้นออกจากแนวทางการพฒันาร้านหนังสือ และน าประเด็นท่ีมีผล
ทั้งหมด มาสรุปเป็นแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 3 ดงัตารางท่ี 4.60 
ตารางที ่4.60 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 3  
 

แนวทางพฒันาร้านหนังสือ ตามความคดิเห็นของ
ผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด
ด้าน x  

ระดบั
ความส าคญั 

ผู้บริโภคจะใช้
บริการมากขึน้
(ร้อยละ) 

( ถ้าทางร้านมี) 

1 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ พนกังานให้บริการ 4.79 มากท่ีสุด 84.21% 
2 ราคาหนังสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ง

ราคาอยา่งยติุธรรม 
ราคา 4.66 มากท่ีสุด 84.21% 

3 ร้านควรมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็น
โซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ 
ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้ นวางไม่สูงเกินไป 
พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

ผลิตภณัฑ ์ 4.58 มากท่ีสุด 84.21% 

4 มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทาง
การเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

กระบวนการให้บริการ 4.55 มากท่ีสุด 73.68 % 

5 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือ
ลูกคา้สัง่ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

กระบวนการให้บริการ 4.55 มากท่ีสุด 68.42 % 

6 มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หา
หนงัสือให้แก่ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่
ลูกคา้ เป็นตน้ 

กระบวนการให้บริการ 4.53 มากท่ีสุด 78.95 % 

7 มีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของ
การใชสิ้ทธ์ิ 

ส่งเสริมการตลาด 4.47 มาก 76.32 % 

8 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้
แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้

พนกังานให้บริการ 4.47 มาก 78.95 % 

9 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พดูจาสุภาพอ่อน
นอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

พนกังานให้บริการ 4.39 มาก 86.84 % 

10 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

พนกังานให้บริการ 4.37 มาก 73.68 % 

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคา
ให้เลือก 

ราคา 4.29 มาก 63.16 % 

12 มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม
เง่ือนไขของร้าน 

ส่งเสริมการตลาด 4.24 มาก 76.32 % 
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ตารางที ่4.60 แนวทางการพฒันาร้านหนงัสือคร้ังท่ี 3 (ต่อ) 
 

แนวทางพฒันาร้านหนังสือ ตามความคดิเห็นของ
ผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด
ด้าน x  

ระดบั
ความส าคญั 

ผู้บริโภคจะใช้
บริการมากขึน้
(ร้อยละ) 

( ถ้าทางร้านมี) 
13 ร้านหนงัสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายใน

ร้านตอ้งไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป 
จนไม่เหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

ลกัษณะทางกายภาพ 4.16 มาก 65.79 % 

14 ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใช้
บริการ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.11 มาก 68.42 % 

15 หนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้ม
ไดเ้พ่ือให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อน
การตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์ 4.08 มาก 73.68 % 

16 มีบริการรับสัง่จองหรือสัง่ซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือ
ท่ีท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือ
หมด 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.05 มาก 52.63 % 

17 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ 
เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา ให้สามารเลือกไดต้าม
ตอ้งการ 

ลกัษณะทางกายภาพ 4.00 มาก 63.16 % 

18 มีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และ
แนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 

ผลิตภณัฑ ์ 4.00 มาก 73.68 % 

19 ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมี
สไตลเ์ก๋ๆ เนน้การใชโ้ทนสี ท่ีใหค้วามรู้สึกสบาย 
อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

ลกัษณะทางกายภาพ 3.97 มาก 63.16 % 

20 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและ
ใชค้น้หาหนงัสือ 

ผลิตภณัฑ ์ 3.84 มาก 55.26 % 

21 ร้านมีเวป็ไซต ์เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้
อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.79 มาก 65.79 % 

22 ควรมีบรรยากาศท่ีเยน็สบาย ลกัษณะทางกายภาพ    
23 ควรมีการเปิดเพลงบรรเลงดนตรี ลกัษณะทางกายภาพ    
24 ควรมีหนงัสือออกใหม่จ  าหน่าย ผลิตภณัฑ ์    
25 ตอ้งหมัน่ตรวจสอบจ านวนหนงัสือ และสินคา้

ภายในร้านให้มีเพียงพออยูเ่สมอ 
ผลิตภณัฑ ์    

26 ควรมีการแจกของสมนาคุณ ส่งเสริมการตลาด    
27 ควรมีการจบัฉลากลุน้รางวลั ส่งเสริมการตลาด    
28 ควรมีมุมตน้ไมเ้ขียวให้พกัสายตา ลกัษณะทางกายภาพ    
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ตารางที ่4.61     สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ 

ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนงัสือ 

  

1.1 เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  √ 
1.2 อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  √ 
1.3 อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ  √ 
1.4 ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน

หนงัสือ 
 √ 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านหนงัสือ 

√  

สมมติฐานที่ 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทาง
การตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 

  

2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

√  

2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

√  

2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ
ท่ีไม่แตกต่างกนั 

√  

2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของ
ร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 

√  

2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาด
ของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนั 

√  

สมมติฐานที่ 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนังสือท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนั 

  

3.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  

3.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  
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ตารางที ่4.61     สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน (ต่อ) 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ 

ยอมรับ ปฏิเสธ 
3.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ี

แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  

3.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนังสือด้านระยะเวลาท่ีใชบ้ริการท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  

3.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  

3.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

√  

สมมติฐานที่ 4 แนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือข้ึนอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภค 

  

4.1 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัเพศของผูบ้ริโภค  √ 
4.2 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค  √ 
4.3 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัอาชีพของผูบ้ริโภค  √ 
4.4 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยูก่บัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค  √ 
4.5 แนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือไม่ ข้ึนอยู่กับรายได้เฉล่ียต่อเดือนของ

ผูบ้ริโภค 
 √ 

สมมตฐิานที ่5 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภค 

  

5.1 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือ ดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 √ 

5.2 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือ ดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 √ 

5.3 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือ ดา้นช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

√  

5.4 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือ ดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 √ 
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ตารางที ่4.61     สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน (ต่อ)  

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ 

ยอมรับ ปฏิเสธ 
5.5 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน

หนงัสือ ดา้นจ านวนหนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค 
 √ 

5.6 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

 √ 

สมมติฐานที่ 6 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือไม่ข้ึนอยู่กบัปัจจยัทางการ
ตลาดของร้านหนงัสือ 

 √ 
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บทที ่ 5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแนวทางพฒันาการประกอบ

ธุรกิจร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

5.1 สรุปผลของการวจิัย 
จากการวจิยัเร่ืองแนวทางพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สรุปผลไดด้งัน้ี 
 1. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุอยู่ระหว่าง 35 – 49 ปี และไม่พบผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน 
นกัศึกษา  และไม่พบผูต้อบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่มี
การศึกษาหรือก าลงัศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษา ปวช.หรือ ปวส. และส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
 2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านหนงัสือ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่จะเขา้ไปใชบ้ริการร้านหนงัสือเฉล่ีย 1 คร้ังต่อเดือน โดยวนัท่ีเขา้ไปใชบ้ริการส่วนใหญ่จะเป็น
วนัธรรมดา คือวนัจนัทร์ – ศุกร์ และจะเขา้ไปใช้บริการร้านหนังสือในช่วงบ่าย คือเวลา 12.01 – 
17.00 น. ซ่ึงจะใชเ้วลาอยูใ่นร้านหนงัสือประมาณ 30 นาที – 1 ชัว่โมง และในการเขา้ใช้บริการแต่
ละคร้ังผูใ้ช้บริการโดยส่วนใหญ่จะซ้ือหนังสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่ม ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียไม่
เกิน 300 บาท 

3.  ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ พบวา่ 
ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั มากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ให้บริการ รองลงมาคือ ปัจจยัด้านพนักงานให้บริการ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย   ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพของร้าน และปัจจยัด้านส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัพบรายละเอียดดงัน้ี 

     3.1 ปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ ( x = 4.54) พบว่า ประเด็นท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านหนงัสือมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการ
ทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ รองลงมามีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้
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ให้กับลูกค้า เม่ือลูกค้าสั่งซ้ือผ่านเว็ปไซต์ และมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การค้นหา
หนงัสือใหแ้ก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็นตน้  

     3.2 ปัจจยัทางการตลาดดา้นพนกังานใหบ้ริการ ( x = 4.50) พบวา่ ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ รองลงมาคือพนกังานมีความรู้ 
ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้และพนกังาน
แต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้  

     3.3 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา ( x = 4.12) พบว่า ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
มากท่ีสุด คือ ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอย่างยุติธรรม รองลงมาคือ
หนงัสือขายตามราคาบนปก มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก และช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้ 

     3.4 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( x = 3.98) พบว่า ประเด็นท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมี
สาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ รองลงมาคือทางร้านหนงัสือมีบริการรับสั่งจองหรือ
สั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือหมด และทางร้าน
มีเวป็ไซต ์เพื่อบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ  

     3.5 ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ( x = 3.93) พบว่า ประเด็นท่ีผู ้บริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านควรมีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอก
และจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้ ง
ทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ รองลงมาคือหนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มได้
เพื่อใหลู้กคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ และทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือ
ขายดี หนังสือออกใหม่และแนะน าหนังสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจาก
หนงัสือ วจิารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ  

     3.6 ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( x = 3.89) พบวา่ ประเด็นท่ีผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านหนังสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายในร้านตอ้งไม่คบั
แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือพื้นท่ีระหวา่งทางเดิน รองลงมาคือ ภายในร้านควร
มีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ง โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา ให้สามารเลือกได้ตามตอ้งการ และ
ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เนน้การใชโ้ทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย 
อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ  
     3.7 ปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ( x = 3.87) พบวา่ ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือ
คร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใช้สิทธ์ิ รองลงมาคือ ทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ี
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ไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน และทางร้านมีบริการแนะน าหนังสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่
สมาชิกถึงบา้น  
 4. ผลสรุปความต้องการของผู ้บริโภคท่ีมีต่อร้านหนังสือจากค าถามปลายเปิด จาก
ผูป้ระกอบการร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ พนกังานขายในร้านหนงัสือ และผูบ้ริโภคท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการ น าขอ้มูลมาจดัเรียงตามล าดบัความตอ้งการไดด้งัน้ี 
     4.1 ประเด็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีได้จากผูป้ระกอบการร้านหนงัสือ ผูจ้ดัการ
ร้านหนงัสือ และพนกังานร้านหนงัสือ ไดแ้ก่ ควรมีหนงัสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท ท่ีตั้งของ
ร้านควรอยูใ่นแหล่งชุมชน ควรมีมุมนัง่อ่านหนงัสือไวบ้ริการ หมัน่สังเกตหากหนงัสือใดขายดี ควร
มีการประมาณการสั่งซ้ือเพื่อให้เพียงพอแก่ความตอ้งการของลูกคา้ ควรมีเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์
การเรียน ควรมีอุปกรณ์ขนาดเล็กท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอมพิวเตอร์จ าหน่ายเช่น แผน่ซีดี ดีวดีี ล าโพง เป็น
ตน้ หากหนงัสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน ทางร้านควรมีบริการสั่งซ้ือหรือสั่งจองใหลู้กคา้ ตอ้ง
หมัน่ตรวจสอบจ านวนหนงัสือ และสินคา้ภายในร้านใหมี้เพียงพออยูเ่สมอ ควรมีหนงัสือท่ีออกใหม่
จ  าหน่าย พนกังานควรยิ้มแยม้แจ่มใส พร้อมให้บริการ แต่ไม่ตามติดลูกคา้ ภายในร้านควรมีความ
กวา้งขวาง ไม่อึดอดั ควรมีการใหสิ้ทธิพิเศษ เช่น ส่วนลดสมาชิกแทนการลดราคาโดยตรง เป็นตน้ 
     4.2 ประเด็นความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีได้จากผูบ้ริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ ได้แก่  
พนกังานควรยิม้แยม้แจ่มใส พร้อมให้บริการแต่ไม่ตามติดลูกคา้ ควรมีท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการ
เข้าไปใช้บริการ ควรมีบรรยากาศท่ีเย็นสบาย ควรมีหนังสือจ าหน่ายหลากหลายประเภท หาก
หนงัสือท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีอยูใ่นร้าน ทางร้านควรมีบริการสั่งซ้ือหรือสั่งจองให้ลูกคา้ ควรมีมุมนัง่
อ่านหนงัสือไวบ้ริการ ภายในร้านควรกวา้งขวาง ไม่อึดอดั ควรมีการเปิดเพลงบรรเลงดนตรี ควรมี
คอมพิวเตอร์ให้ลูกคา้สามารถหาหนงัสือไดด้ว้ยตนเอง ควรมีหนงัสือออกใหม่จ  าหน่าย ควรมีการ
แจกของสมนาคุณ ควรลดราคาหนังสือ ควรมีมุมอาหารว่างและเคร่ืองด่ืม พนักงานควรมีความรู้
เก่ียวกับหนังสือ ควรมีมุมน าเสนอข่าวสาร วิจารณ์หนังสือ ควรมีรายการแนะน าหนังสือส่งให้
สมาชิกถึงบา้น ควรมีบนัไดให้ลูกคา้สามารถหยิบหนงัสือบนชั้นสูงๆไดด้ว้ยตนเอง  ควรมีบริการ
สั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนภายในร้านผา่นอินเตอร์เน็ต ควรมีเคร่ืองเขียนและอุปกรณ์การเรียนซีดี
เพลง ภาพยนต์ จ  าหน่าย ควรมีการจบัฉลากลุ้นรางวลั ควรมีบริการอินเตอร์เน็ตให้ใช้ภายในร้าน 
ควรมีมุมตน้ไมเ้ขียวใหพ้กัสายตา ควรมีบตัรเติมเงินจ าหน่าย เป็นตน้ 
 5. สรุปความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือบนพื้นฐาน
ของปัจจัยทางการตลาด พบว่าแนวทางการพัฒนาของร้านหนังสือบนพื้นฐานของปัจจัยทาง
การตลาดของร้านสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
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     5.1 แนวทางพัฒนาร้านหนังสือในด้านลักษณะทางกายภาพของร้าน ทั้ งหมด 4 
ประเด็นพบว่า สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 3 ประเด็นไดแ้ก่ 1)
หากทางร้านหนงัสือมีช่ือเสียง และภายในร้านไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือไดอ้ย่างเป็นระเบียบ 
2) หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้โทนสี ท่ีให้ความรู้สึก
สบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 3) หากภายในร้านมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ 
เกา้อ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา ใหส้ามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 
     5.2 แนวทางพฒันาร้านหนังสือในด้านผลิตภณัฑ์ ทั้งหมด 5 ประเด็นพบว่า สามารถ
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเข้ามาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 4 ประเด็นได้แก่ 1) หากร้านมีหนังสือท่ี
ครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุ
เห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 2) หากหนงัสือทุกเล่มภายใน
ร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พื่อใหลู้กคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 3) 
หากมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนงัสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ 
4) หากภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ 
     5.3 แนวทางพฒันาร้านหนงัสือในดา้นราคา ทั้งหมด 3 ประเด็นพบวา่ สามารถดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 2 ประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้
อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยุติธรรม 2) หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก 
     5.4 แนวทางพฒันาร้านหนังสือในด้านส่งเสริมการตลาด ทั้งหมด 4 ประเด็นพบว่า 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 2 ประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทางร้านมี
ส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน 2) หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้
ตามจ านวนท่ีซ้ือ เพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลา 
     5.5 แนวทางพฒันาร้านหนังสือในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้งหมด 3 ประเด็น
พบวา่ สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทาง
ร้านมีเวป็ไซต ์เพื่อบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 
2)  หากทางร้านมีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้านหนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ หาก
หนังสือท่ีท่านตอ้งการไม่มี หรือหมด 3) หากร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษา
ตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 
     5.6 แนวทางพฒันาร้านหนังสือในดา้นพนักงานให้บริการ ทั้งหมด 4 ประเด็นพบว่า 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากพนักงาน
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แต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 2) หาก
พนกังานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ 3) หากพนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและ
สินคา้แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้4) หากพนกังานสามารถตอบค าถาม ของ
ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
     5.7 แนวทางพฒันาร้านหนงัสือในดา้นกระบวนการให้บริการทั้งหมด 3 ประเด็นพบวา่ 
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนทุกประเด็น ไดแ้ก่ 1) หากทางร้านมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ เป็น
ตน้ 2) หากทางร้านมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการ
ทอนเงิน เป็นตน้ 3) หากทางร้านมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือ
ผา่นเวป็ไซต ์
 6. ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภค พบรูปแบบพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคดงัน้ี 
 6.1 รูปแบบพฤติกรรมตามเพศ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายมีรูปแบบพฤติกรรมคือ 
เลือกท่ีจะเขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือในวนัหยุดเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยุดราชการ และจะเขา้มา
ใชบ้ริการในช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น. ส่วนผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมีรูปแบบพฤติกรรมคือ เลือกท่ี
จะเขา้มาใช้บริการร้านหนังสือในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) และจะเขา้มาใช้บริการในช่วงบ่าย 
12.01 – 17.00 น.  
 6.2 รูปแบบพฤติกรรมตามอายุ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อยกวา่ 19 ปีมีพฤติกรรมซ้ือ
หนังสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่มต่อคร้ังเม่ือเข้าใช้บริการ ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 20 – 34 ปี มี
พฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 เล่มต่อคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการ และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูร่ะหวา่ง 35 
- 49 ปี มีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่มต่อคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 
19 ปีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือเฉล่ีย 2 – 3 เล่มต่อคร้ังเม่ือเขา้ใชบ้ริการเหมือนกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
อยูร่ะหวา่ง 35 - 49 ปี เพียงแต่มีความสัมพนัธ์ในระดบัท่ีสูงกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูร่ะหวา่ง 35 - 
49 ปี 
 6.3 รูปแบบพฤติกรรมตามอาชีพ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน นกัศึกษา มีพฤติกรรม
เขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือเฉล่ีย 2 – 3 คร้ังต่อเดือนโดยจะใชเ้วลาอยูใ่นร้านหนงัสือประมาณ 30 นาที 
– 1 ชั่วโมงและจะซ้ือหนังสือเฉล่ียคร้ังละ 2 – 3 เล่ม ในขณะท่ีกลุ่มผู ้บ ริโภคท่ีท างานใน
บริษทัเอกชนและท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวัจะมีพฤติกรรมเขา้ใช้บริการร้านหนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 
คร้ังต่อเดือนโดยจะใชเ้วลาอยู่ในร้านหนงัสือประมาณ 30 นาที – 1 ชัว่โมง และจะซ้ือหนงัสือเฉล่ีย
คร้ังละ 2 – 3 เล่มส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพอิสระหรือคา้ขายจะมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการ
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ร้านหนงัสือเฉล่ียไม่เกิน 1 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 66.46)โดยจะใชเ้วลาอยูใ่นร้านหนงัสือไม่เกิน 30 
นาที และจะซ้ือหนงัสือเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 1 เล่ม 
 7. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางการตลาดของร้าน
หนงัสือ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั คือ เพศ อาย ุ 
อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีไม่แตกต่าง
กนัทุกดา้น กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดของร้านหนงัสือท่ีเหมือนกนั 
 8. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางการตลาดของร้าน
หนังสือ จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนงัสือ ท่ีแตกต่างกนั คือ ความถ่ีในการใชบ้ริการ วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาการเขา้ใช้
บริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ มีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกันทุกด้าน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการร้านหนงัสือท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือท่ีเหมือนกนั 
 9. ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางในการพฒันาร้านหนังสือกบัปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภค พบแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยู่กบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ดงัน้ี 
     9.1 แนวทางพฒันาร้านหนังสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่กับเพศของ
ผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนังสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอ
ข่าวสารในวงการหนังสือ 2) หากหนังสือในร้านขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาให้
เลือก และ 3) หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การ
บอกต าแหน่งของสินคา้ จะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิง ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ
มากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชาย 
     9.2 แนวทางพฒันาร้านหนังสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่กับอายุของ
ผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนังสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอ
ข่าวสารในวงการหนงัสือ 2) หากทางร้านหนงัสือมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตาม
เง่ือนไขของร้าน จะสามรถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 20 – 34 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 35 – 49 ปี ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ี
มีอายใุนช่วงอ่ืนๆ 
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     9.3 แนวทางพฒันาร้านหนังสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่กบัอาชีพของ
ผูบ้ริโภค คือ 1) หากทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วิจารณ์หนังสือ ตลอดจนมีมุมน าเสนอ
ข่าวสารในวงการหนงัสือจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีท างานในบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และผูบ้ริโภค
ท่ีประกอบอาชีพอิสระหรือคา้ขาย ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มี
ผลต่อผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน นกัศึกษา 
     9.4 แนวทางพัฒนาร้านหนังสือบนพื้นฐานปัจจัยทางการตลาด ท่ีข้ึนอยู่กับระดับ
การศึกษาของผูบ้ริโภค คือ 1) หากหนังสือทุกเล่มภายในร้านควรสามารถแกะพลาสติกหุ้มได้
เพื่อให้ลูกคา้สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมี
การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา ปวช. ปวส. และปริญญาตรี ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือมากข้ึน 
ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัอ่ืนๆ 2) หากทางร้านหนงัสือมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ จะ
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา ปวช. ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี 
ให้เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ในระดบัอ่ืนๆ 
     9.5 แนวทางพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด ท่ีข้ึนอยูก่บัรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนของผูบ้ริโภค คือ 1) หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เนน้การใช้
โทนสี ท่ีให้ความรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ย
กวา่ 15,000 บาท รายได ้15,000 – 30,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ให้เขา้
มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน 2) หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนังสือท่ี
ลอ้มรอบดว้ยธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไมจ้ะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้
15,000 – 30,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนงัสือ
มากข้ึน 3) หากภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ ง โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา ให้
สามารถเลือกไดต้ามตอ้งการจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001 – 30,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ให้เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดใ้นช่วงอ่ืนๆ 
 10. ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือกบัพฤติกรรม
การใช้บริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค พบแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรม
การใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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        10.1 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ี
ในการเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 2 แนวทาง คือ 1) หากร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่น
ศูนยก์ารคา้ ใกล้สถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยู่อย่างเพียงพอต่อการใช้บริการจะสามารถ
ดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ 1 คร้ังต่อเดือนและผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรม
เข้าใช้บริการร้านหนังสือ 2 – 3 คร้ังต่อเดือน ให้เข้ามาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน ในขณะท่ี
ประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใช้บริการร้านหนังสือมากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 2) 
หากทางร้านมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่ง
ของสินคา้  จะสามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือ 1 คร้ังต่อเดือน,  2 – 
3 คร้ังต่อเดือน และ 4 -5 คร้ังต่อเดือนให้เขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่
มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 
        10.2 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใช้บริการดา้นวนัท่ี
เขา้ใช้บริการร้านหนังสือของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 1 แนวทาง คือ 1) หากร้านมีเวป็ไซต์ เพื่อบริการ
สั่งซ้ือหนังสือหรือสินค้าอ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทั่วประเทศจะสามารถดึงดูดให้
ผู ้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมเข้าใช้บริการร้านหนังสือ ในวนัหยุดเสาร์ -อาทิตย์ และผู ้บริโภคท่ี มี
พฤติกรรมเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือทั้งวนัธรรมดา(จนัทร์ – ศุกร์) และวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์ให้เขา้
มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน ในขณะท่ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมเข้าใช้บริการร้าน
หนงัสือในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์)  
        10.3 แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือไม่ข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
        10.4 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นระยะท่ี
เข้าใช้บริการร้านหนังสือของผู ้บริโภค ทั้ งหมด 10 แนวทาง คือ 1) หากทางร้านมีหนังสือท่ี
ครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุ
เห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 2) หากหนงัสือขายตามราคา
บนปก และมีหลายระดบัราคาให้เลือก 3) หากทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิก
ตามเง่ือนไขของร้าน 4) หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อเป็นส่วนลดในการ
ซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลาของการใช้สิทธ์ิ  5) หากทางร้านมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ 
โดยจดัส่งใหแ้ก่สมาชิกถึงบา้น 6) หากร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมี
สาขากระจายอยูอ่ย่างเพียงพอต่อการใช้บริการ 7) หากพนกังานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ 
8) หากพนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  9) หากทางร้านมีความรวดเร็วในการ
ให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ การบอกต าแหน่งของสินคา้ 10) หากทางร้านมีความ
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ถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือผา่นเวป็ไซต ์จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
ท่ีมีพฤติกรรมดา้นระยะเวลาในการใช้บริการร้านหนังสือน้อยกว่า 30 นาที ,ระหว่าง 30 นาที – 1 
ชัว่โมง และมากกวา่ 2 ชัว่โมงใชบ้ริการร้านหนงัสือมากข้ึนในขณะท่ีทั้ง 10 ประเด็นการพฒันาน้ีไม่
มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นระยะเวลาในการใชบ้ริการเขา้ใชบ้ริการร้านหนงัสือระหวา่ง 1 – 
2 ชัว่โมง  
       10.5 แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นจ านวน
หนงัสือท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้งหมด 1 แนวทาง คือ หากร้านหนงัสืมีช่ือเสียงและภายในร้านไม่คบั
แคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไม่เหลือพื้นท่ีระหวา่งทางเดินจะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือหนังสือเฉล่ียไม่เกิน 1 เล่ม และซ้ือ 2 – 3 เล่มต่อการเขา้ใช้บริการ ให้เขา้มาใช้
บริการร้านหนงัสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมซ้ือหนงัสือตั้งแต่ 4 
เล่มข้ึนไป 
        10.6 แนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเข้าใช้บริการ ทั้ งหมด 1 แนวทาง คือ หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดู
เหมือนเป็นร้านหนังสือท่ีล้อมรอบด้วยธรรมชาติ เน้นไอเดียการตกแต่งและจดัมุมด้วยตน้ไมจ้ะ
สามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการเฉล่ีย 301 – 600 
บาทและ 601 – 900 บาท ให้เขา้มาใช้บริการร้านหนังสือมากข้ึน ในขณะท่ีประเด็นน้ีไม่มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการเฉล่ียน้อยกว่า 300 บาท และท่ี
มากกวา่ 900 บาท  
 11. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแนวทางในการพัฒนาร้านหนังสือกับปัจจัย
ทางการตลาดของร้านหนังสือ พบว่า แนวทางในการพฒันาร้านหนังสือข้ึนอยู่กบัปัจจยัทางการ
ตลาดของร้านหนงัสือทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยแนวทางในการพฒันาร้าน
หนังสือข้ึนอยู่กับปัจจยัด้านพนักงานให้บริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

12. สรุปแนวทางการพฒันาร้านหนงัสือ ไดม้าจากการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 4 ซ่ึงพบว่า 
แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือทุกดา้น และจากผล
การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านหนงัสือ ในตอนท่ี 3 และจาก
ผลสรุปความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านหนงัสือ ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด โดยท าการสอบถาม
จาก กลุ่มผูป้ระกอบการธรุกิจร้านหนงัสือ และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการ ในตอนท่ี 4 และจากผล
การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือบนพื้นฐานของปัจจยั
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ทางการตลาดในตอนท่ี 5  ผูว้ิจยัจึงได้น าขอ้มูลความคิดเห็นทั้งหมดมาวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis) โดยน าประเด็นท่ีมีความคล้ายคลึงกันมาจัดเป็นกลุ่มเดียวกันโดยเรียงล าดับตาม
ความส าคญั ไดแ้นวทางการพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือบนพื้นฐานปัจจยัทางการตลาด 

 
5.2 อภิปรายผล 

จากการศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาการประกอบ ธุรกิจ ร้านหนังสือ  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านพนักงานให้บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้าน
ผลิตภณัฑ์  ดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้าน และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  ตามล าดบัและพบ
ประเด็นท่ีควรน ามาอภิปรายผลดงัน้ี 

1.ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลให้ผูบ้ริโภคใช้
บริการร้านหนงัสือมากท่ีสุด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนฤพรรณ ตั้งวานิชยเ์จริญ (2551) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองปัจจยัความส าเร็จของร้านหนงัสือประเภทเชนสโตร์ กรณีศึกษาจงัหวดัขอนแก่น พบว่า
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และบริการเป็นปัจจยัท่ีลูกค้ามีความต้องการมากท่ีสุดโดยต้องการให้ร้าน
หนงัสือมีหนงัสือออกใหม่วางจ าหน่ายใหส้ม ่าเสมอ ตอ้งการให้มีการจดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งชดัเจน 
และไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของสุรังสี เกตุวิชิต (2550) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อผูซ้ื้อในการตดัสินใจเลือกร้านหนังสือ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ์ปัจจยัท่ีลูกค้ามีความต้องการมากท่ีสุด โดยลูกค้าให้ความส าคญักับ ภาพลักษณ์และ
ช่ือเสียง มีหนงัสือให้เลือกหลากหลาย และจากหลายส านกัพิมพ ์มีหนงัสือใหม่ๆออกจ าหน่ายเสมอ 
โดยการวิจยัในคร้ังน้ีประเด็นท่ีท าให้ผูบ้ริโภคใช้บริการร้านหนังสือมากท่ีสุดคือ หากทางร้าน
หนงัสือมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงินและการทอนเงิน มี
ความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือผ่านเวป็ไซต์ และมีความรวดเร็วใน
การให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็นตน้ ซ่ึง
เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะในยุคปัจจุบนัทุกอยา่งลว้นมีความรีบเร่ง ผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญั
ต่อเวลาเป็นส าคญัจึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคตอ้งการความรวดเร็วและถูกตอ้งทั้งในการให้บริการทาง
การเงิน ทั้งความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือผ่านเวป็ไซต์ ตลอดจนมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่
ลูกคา้ ซ่ึงก็สอดคลอ้งตามแนวคิดปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีกล่าวไวว้า่ ธุรกิจดา้น
บริการนั้น ลูกคา้จะสัมผสักบักระบวนการให้บริการโดยตรงตั้งแต่ตน้จนจบการบวนการ ดงันั้น
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องคป์ระกอบดา้นน้ีจึงมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก เพราะเป็นส่วนท่ีเพิ่มความมัน่ใจ ะลดการสูญเสีย
เวลาโดยเปล่าประโยชน์และลดความเบ่ือหน่ายแก่ลูกคา้ในการใชบ้ริการ 

2.ปัจจัยด้านพนักงานให้บริการ โดยประเด็นท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือ 
พนกังานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้
แต่ละชนิดเป็นอยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้ พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพ
อ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ และพนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ได้
เป็นอยา่งดี ซ่ึงสอดคลอ้งตามทฤษฎีล าดบัขั้นแห่งความตอ้งการของมาสโลว ์ในขั้นท่ี 4 ท่ีกล่าวไวว้า่ 
ทุกคนมีความต้องการในศักด์ิศรีและมีสถานภาพ (Needs for Self Esteem and Status) หมายถึง 
ความตอ้งการท่ีจะให้คนอ่ืนยอมรับนับถือ มีความภาคภูมิใจในตนเองว่ามีศกัด์ิศรีมีสถานภาพใน
สังคม ต้องการให้ผูอ่ื้นยอมรับและยกย่องเป็นหลัก ดังนั้ นทางร้านหนังสือจะต้องมีพนักงานผู ้
ให้บริการท่ีมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ ยิม้แยม้แจ่มใส พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและ
มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ จึงจะท าให้ลูกคา้รู้สึกวา่ทางร้านให้การตอ้นรับและเขาเป็นคนส าคญัของ
ร้าน นัน่คือลูกคา้ตอ้งเป็นคนส าคญัไม่ใช่พนกังานผูใ้ห้บริการส าคญั เพราะร้านหนงัสือจะส าคญัได้
ก็ต่อเม่ือลูกค้าเป็นผูใ้ห้ความส าคญั นั่นคือบุคลากร ในองค์กรท่ีคอยให้บริการตั้ งแต่ต้นจนจบ
กระบวนการมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อความพึงพอใจของลูกคา้ เน่ืองจากในธุรกิจบริการส่วนใหญ่
ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัพนกังานและประเมินผลความพอใจจากการบริการทีไดรั้บ 
ดงันั้นบุคลากรจึงเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัส าหรับตลาดบริการ 

3.ปัจจยัดา้นราคา โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาหนงัสือ รวมถึง
สินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยุติธรรม  หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบั
ราคาให้เลือก ซ่ึงก็สอดคล้องตามทฤษฎีอรรถประโยชน์ท่ีกล่าวไวว้่า ผูบ้ริโภคไม่สามารถจะ
แสวงหาความพอใจสูงสุดไดง่้ายนกั เน่ืองจากขอ้จ ากดัทางดา้นรายไดแ้ละราคาสินคา้ ผูบ้ริโภคจะ
พยายามจดัสรรรายไดท่ี้มีจ ากดัของเขาในการซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อความพอใจสูงสุดท่ีเขา
จะไดรั้บจากสินคา้และบริการ โดยลูกคา้จะค านึงวา่ผลิตภณัฑ์นั้นตอ้งมีอรรถประโยชน์และคุณค่า
ของผลิตภณัฑ์ท่ีคุม้ค่าเงิน โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา ( Price ) ของผลิตภณัฑ์นั้นว่ามีการตั้งราคาไวอ้ย่างยุติธรรมหรือไม่ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์
ดา้นราคาจึงตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ ( Perceived value ) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์ หรือไม่ นัน่คือหากทางร้านตั้ง
ราคาไวอ้ยา่งยติุธรรมและสมเหตุสมผล ก็จะส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการมากข้ึน 

  4.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ 
ร้านอยูใ่กลห้รืออยูใ่นศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขากระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใช้
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บริการ ทางร้านหนงัสือมีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนังสือ ณ.ร้านหนังสือท่ีท่านไปใช้บริการ 
หากหนังสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือหมด และทางร้านมีเวป็ไซต์ เพื่อบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้
อ่ืนๆภายในร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ  ซ่ึงสอดคลอ้งตามแนวคิดทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ส าหรับตลาดบริการ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีกล่าวไวว้า่ ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีเราตอ้งการเสนอขายจะดีเลิศเพียงใดก็ตาม คงจะมีประโยชน์นอ้ยมาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ไม่สามารถหาซ้ือได้ในเวลาท่ีเขาต้องการ และในสถานท่ีท่ีเขาจะซ้ือได้สะดวกท่ีสุดและน่ีคือ 
วตัถุประสงค์หลกัของการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงันั้นหากทางร้านหนังสือสามารถมี
สถานท่ีท่ีอยูใ่กลก้บัแหล่งผูบ้ริโภคมากท่ีสุดเพื่อให้สามารถหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ีเขาตอ้งการ และใน
สถานท่ีท่ีเขาจะซ้ือไดส้ะดวกท่ีสุด ก็จะสามารถเพิ่มจ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการไดม้ากข้ึนนัน่เอง 

5.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทางร้านควรมี
หนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ
การสังเกตุเห็นง่าย หนงัสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พื่อใหลู้กคา้สามารถอ่าน
เน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ และทางร้านมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่
และแนะน าหนังสือน่าอ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนังสือ วิจารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนฤพรรณ ตั้งวานิชย์
เจริญ (2551) และรัฐพล เทพหสัดิน ณ อยุธยา (2553) ท่ีพบวา่ การจดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งชดัเจน มี
หนงัสือจากหลากหลายส านกัพิมพใ์ห้เลือก หนงัสือมีหลายประเภท มีหนงัสือออกใหม่ใหบ้ริการอยู่
เสมอเป็นประเด็นท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัในระดบัมาก ซ่ึงก็สอดคลอ้งตามทฤษฎีอรรถประโยชน์ ท่ี
กล่าวไวว้า่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะบริโภคสินคา้และบริการหลายชนิด ดงันั้น การท่ีผูบ้ริโภค
จะท าให้ตนเองไดรั้บอรรถประโยชน์สูงสุด จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีคาดวา่
จะเกิดความพอใจกบัตนเองมากท่ีสุด นอกจากนั้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็แน่นอนและเป็นจริง 
(Realistic) ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคเกิดมีความตอ้งการสินคา้ชนิดใดท่ีจะท าใหค้วามตอ้งการทางกายภาพ
ไดรั้บความพอใจข้ึนมา เขาจะเป็นผูต้ดัสินใจไดเ้ลยวา่ สินคา้ชนิดใด สถานท่ีใดท่ีเขาจะท าการซ้ือได ้
ซ่ึงจะท าให้ความตอ้งการดงักล่าวของเขาไดรั้บความพอใจ และไดรั้บอรรถประโยชน์สูงสุด นัน่คือ
การท่ีร้าน มีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท จากหลายส านักพิมพ์มีมุมจดัอนัดับหนังสือขายดี 
หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่าอ่าน ก็จะช่วยให้ลูกคา้มีทางเลือกท่ีคาดวา่จะเกิดความพอใจ
กบัตนเองมากท่ีสุด 

6.ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทาง
ร้านหนงัสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายในร้านตอ้งไม่คบัแคบ หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป 
จนไม่เหลือพื้นท่ีระหวา่งทางเดิน ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โต๊ะ เกา้อ้ี เบาะท่ี
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พื้น โซฟา ให้สามารถเลือกไดต้ามตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ใน
ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ท่ีกล่าวไวว้่าส่ิงน าเสนอทางกายภาพนั้นเป็นองค์ประกอบท่ีลูกค้า
สามารถสัมผสัไดโ้ดยตรง ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเพิ่มความมัน่ใจแก่ลูกคา้ในการเขา้มาใชบ้ริการ นัน่คือหาก
ทางร้านมีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีก็จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านหนงัสือได ้และ
สอดคลอ้งตามทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในกรอบของกระบวนการท่ีกล่าวไวว้า่ ลูกคา้จะ
คน้หาขอ้มูลก่อนซ้ือนัน่คือเม่ือลูกคา้ตอ้งการซ้ือหนงัสือก็จะตอ้งใชเ้วลาในการเปรียบเทียบหนงัสือ 
จากหลายส านกัพิมพ ์เพื่อประเมินทางเลือกวา่จะซ้ือหนงัสือเล่มใด มากนอ้ยแค่ไหนเพื่อให้ไดส่ิ้งท่ี
คุม้ค่าท่ีสุด นัน่คือหากภายในร้านควรมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพื้น โซฟา ให้
สามารถเลือกไดต้ามตอ้งการ ก็จะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดน้ัน่เอง 
 7.ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทาง
ร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ  ากดัเวลา
ของการใช้สิทธ์ิ ทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน ซ่ึงก็
สอดคล้องกบังานวิจยัของนฤพรรณ ตั้งวานิชยเ์จริญ (2551) ท่ีพบว่า ลูกคา้ตอ้งการให้มีส่วนลด
ส าหรับสมาชิก ลดสินค้าตามฤดูกาลต่างๆ รับสมคัรสมาชิกฟรี มีการแจกของสมนาคุณเม่ือซ้ือ
สินคา้ท่ีร่วมรายการครบตามท่ีก าหนด มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่จ  ากดั ซ่ึงก็เป็นไปตามทฤษฎี
อรรถประโยชน์ ท่ีกล่าวว่า ถ้าผูบ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้ได้โดยไม่ต้องจ่ายเงินซ้ือ เขาย่อม
ตอ้งการท่ีจะบริโภคในจ านวนท่ีเขาสามารถได้รับความพอใจสูงสุด และการท่ีสินคา้และบริการ
เหล่านั้นจะมีอรรถประโยชน์มากหรือนอ้ยนั้น ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้
โดยมีการส่งเสริมการขายเป็นทางเลือก นอกจากนั้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็แน่นอนและเป็น
จริง (Realistic) ดงันั้นเม่ือเขาเกิดมีความตอ้งการสินคา้ชนิดใดผูบ้ริโภคทุกคนปรารถนาท่ีจะใช้จ่าย
งบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัไปในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการชนิดต่าง ๆ ท่ีจะท าให้ตนได้รับ
ความพอใจสูงสุดเป็นท่ีตั้ง 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษ าแนวท างก ารพัฒน าการประกอบ ธุร กิ จ ร้ านหนั ง สื อ  ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการบริหารและจดัท าแผนการ
ตลาด และขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
1. ข้อเสนอแนะในการน าผลวจัิยไปใช้ 
      1. ควรเพิ่มความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือผ่านเวป็ไซต ์
เพื่อไม่ให้เกิดความผิดพลาดและรับผิดชอบหากทางร้านส่งสินคา้ผดิทั้งการรับเปล่ียนคืนสินคา้และ
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ของสมนาคุณเพื่อเป็นการขอโทษลูกคา้ อีกทั้งในร้านควรมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การ
คิดเงิน ทอนเงิน ห่อปกหนงัสือ ตอ้งรวดเร็วไม่ให้ลูกคา้รอนาน การคน้หาหนงัสือให้แก่ลูกคา้ ตอ้ง
ปรับปรุงระบบคอมพิวเตอร์ท่ีใช้คน้หาให้สามารถคน้หาได้ง่าย และติดตั้งเพิ่มเติมในร้านเพื่อให้
ลูกคา้สามารถคน้หาไดด้ว้ยตนเอง รวมทั้งสามารถให้พนกังานช่วยคน้หาได ้การบอกต าแหน่งของ
สินคา้แก่ลูกคา้ ควรตอ้งมีการแยกหนงัสือเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและจดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ 
ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้เก่ียวกบัหนังสือและต าแหน่งการวาง
หนงัสือ 

     2.พนกังานควรมีบุคลิกภาพท่ีดี พร้อมท่ีจะให้บริการยิม้แยม้แจ่มใส โดยทางร้านจะรับ
พนกังานเขา้มาใหม่ควรให้ความส าคญัตั้งแต่การคดัเลือกพนกังานท่ีจะเขา้ท างาน โดยมีการทดสอบ
ความรู้เก่ียวกบัหนังสือ เช่น ช่ือนกัเขียนหรือผลงานของนักเขียนท่ีเป็นท่ีรู้จกัว่าพนกังานมีความรู้
มากน้อยแค่ไหน ควรคดัเลือกพนักงานท่ีมีใจรักในหนังสือ และทางร้านจะต้องมีการฝึกอบรม
พนักงานเร่ืองมารยาท การให้บริการ รวมถึงแจง้ข่าวสารความรู้เก่ียวกบัหนงัสือใหม่ๆท่ีน่าสนใจ
เพื่อเตรียมความพร้อมให้กับพนักงานให้สามารถตอบค าถาม ของลูกค้าได้เป็นอย่างดี อีกทั้ ง
โดยเฉพาะอย่างยิ่งร้านหนังสือท่ีไม่ใช่ในระบบแฟรนไชส์ ควรให้ความจริงจงัมากข้ึนรวมถึงการ
รักษาบุคลากรท่ีมีคุณภาพไวด้ว้ยแรงจูงใจดา้นค่าตอบแทนและสวสัดิการท่ีเหมาะสม 

     3.ควรมีการจดัช่วงลดราคาหนังสือ โดยน าหนังสือออกมาลดราคาเพื่อเป็นการจูงใจ
ลูกค้า ส่วนหนังสือท่ีออกใหม่ควรมีการส่งเสริมการขายในวิธีอ่ืนแทนการลดราคาโดยตรงคือ 
ส่วนลดราคาเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือหนงัสือในปริมาณมากหรือเป็นชุดเพื่อกระตุน้ยอดขาย เช่น ซ้ือครบ 
1,000 บาท จะไดรั้บส่วนลด5% ส าหรับผูท่ี้ไม่ใช่สมาชิก และลด 15% ส าหรับผูท่ี้เป็นสมาชิก หรือ
ถา้หนงัสือ 1 ชุดมีหลายเล่ม หากซ้ือทั้งชุดจะไดรั้บส่วนลดเช่นกนั เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสมคัร
สมาชิกและกลบัมาใชบ้ริการร้านหนงัสืออีกในคร้ังต่อไป 

     4.ภายในร้านควรมีความปลอดโปร่งสบาย ไม่อึดอดั แต่เน่ืองจากร้านหนงัสือบางร้านมี
ความจ ากัดในเร่ืองพื้นท่ี จึงควรมีการออกแบบให้มีความเหมาะสม โดยอาจจะมีการออกแบบ
ขา้งล่างของชั้นวางหนงัสือให้สามารถเป็นสต็อกสินคา้ไปในตวัได ้เพื่อเพิ่มความโปร่งสบายไม่อึด
อดัและควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือหากพื้นคบัแคบก็อาจจดัวางเป็นเบาะยาว เพื่อให้ลูกค้า
สามารถนัง่อ่านหนงัสือก่อนตดัสินใจซ้ือ 
2. ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิยคร้ังต่อไป 
   1. ควรมีการท าวิจยั ในประเด็นเดิมในเขตภาคต่างๆ ในเขตต่างจงัหวดั เพื่อน าผลการวิจยั
มาเปรียบเทียบศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มให้ความส าคัญ ซ่ึงจะเป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน 
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  2.เน่ืองจากร้านหนังสือมีหลายขนาด จึงควรมีการศึกษาทศันคติและความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านหนงัสือในทุกๆขนาด เพื่อน าผลมาเปรียบเทียบกนัเพื่อหาแนวทางในการ
พฒันาร้านหนงัสือใหค้รอบคลุมธุรกิจร้านหนงัสือใหม้ากยิง่ข้ึน 

  3. ควรมีการศึกษาทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคว่าตอ้งการให้ในอนาคตร้าน
หนงัสือ ควรมีลกัษณะเป็นอย่างไร ควรผสมผสานกบัสินคา้ประเภทใด เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครอบคลุม 
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มหาวทิยาลัยนานาชาติแสตมฟอร์ด 
หลกัสูตร ปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 

*************************************************************************** 
แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 

เร่ือง     แนวทางพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

  ค าช้ีแจง 
 1.แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลไปใชใ้นการวจิยั โดยผลการวิจยัใน
คร้ังน้ีจะเป็นแนวทางในการน าไปพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ เพื่อปรับปรุงและพฒันา
ธุรกิจให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารและเกิด
ประโยชน์แก่ผูใ้ชบ้ริการต่อไป 
 2.แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ชุด ดงัน้ี 

ชุดที ่1 ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 5 ตอนดงัน้ี 
    ตอนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
    ตอนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
    ตอนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อปัจจยัการตลาดของร้าน
หนงัสือ 
    ตอนท่ี 4 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู ้ใช้บริการท่ีมีต่อแนวทางการพัฒนาร้าน
หนงัสือ 
    ตอนท่ี 5 แบบสอบถามความคิดเห็นและความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อร้านหนงัสือ 

ชุดที ่2 ส าหรับกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจร้านหนงัสือ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 1 ตอนดงัน้ี 
    ตอนท่ี 6 แบบสอบถามความต้องการของผูบ้ริโภค จากผูป้ระกอบการร้านหนังสือ 
ผูจ้ดัการร้านหนงัสือ และพนกังานขายในร้านหนงัสือ  
 

หมายเหตุ – ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะน ามาใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น จึงหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะไดรั้บ
ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี 
 
 

     พตัร รักชนก  นวชาติกุล 
              ผูว้จิยั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
*************************************************************************** 

เร่ือง     แนวทางพฒันาการประกอบธุรกิจร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ชุดที ่1 ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 5 ตอนดงัน้ี 
ตอนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัตวัท่าน 
1. เพศ                         
       1) ชาย                2) หญิง 
2. อาย ุ               
    1) นอ้ยกวา่ 19 ปี         2) 20 - 34 ปี      
    3)  35 - 49  ปี    4) 50  ปีข้ึนไป 
3.  อาชีพ 
    1) นกัเรียน/นกัศึกษา   2) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
    3) พนกังานบริษทัเอกชน   4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
    5) งานอิสระ/คา้ขาย  
4.          ระดบัการศึกษา   
    1) ประถมศึกษา           2) มธัยมศึกษา/ปวช./ปวส. 
     3) ปริญญาตรี     4) สูงกวา่ปริญญาตรี 
5.          รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    1) ไม่เกิน 15,000 บาท     2) 15,001  - 30,000  บาท       
     3) 30,001 – 60,000 บาท           4) มากกวา่ 60,000 บาท 
 

 ตอนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง     ท่ีตรงกบัตวัท่าน 
1.  ท่านมาใชบ้ริการร้านหนงัสือบ่อยเพียงใด(ความถ่ีในการใชบ้ริการ) 
   1)  1 คร้ัง/เดือน               2)  2 – 3 คร้ัง/เดือน                       
   3)  4 - 5 คร้ัง/เดือน              4) มากกวา่ 5 คร้ัง/เดือน                       
2.  โดยปกติท่านมาใชบ้ริการร้านหนงัสือในวนัใด (วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ)                       
   1) วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์)       
   2)  วนัหยดุเสาร์ – อาทิตย/์วนัหยดุราชการ 
   3) ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ   
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3.  โดยปกติท่านมาใชบ้ริการหนงัสือในเวลาใด (ช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการ) 
   1)  ช่วงเชา้ 09.00 – 12.00 น.      2)  ช่วงบ่าย 12.01 – 17.00 น.       3)  ช่วงเยน็ 17.01 – 20.00 น.     
4.  ท่านใชเ้วลาในร้านหนงัสือเฉล่ียต่อคร้ังประมาณเท่าใด (ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ) 
   1)  นอ้ยกวา่ 30 นาที               2)  30 นาที – 1 ชัว่โมง                       
   3)  1 – 2 ชัว่โมง              4)  2 ชัว่โมงข้ึนไป                       
5.  ท่านซ้ือหนงัสือคร้ังละเฉล่ียก่ีเล่ม (จ านวนหนงัสือท่ีซ้ือ) 
   1)  ไม่เกิน 1 เล่ม                2)  2 – 3 เล่ม                       
   3)  4 – 5 เล่ม              4)  มากกวา่ 5 เล่มข้ึนไป 
6.  ท่านมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการเขา้มาใชบ้ริการร้านหนงัสือประมาณเท่าใด 
     (ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ) 
   1)  ต ่ากวา่ 300 บาท               2) 301 – 600 บาท                       
   3)  601 – 900 บาท              4)  900 บาทข้ึนไป                       
                       

ตอนที ่3 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ใช้บริการทีม่ีต่อปัจจัยทางการตลาดของร้านหนังสือ 
 ท่านใหค้วามส าคญักบัประเด็นต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน
ช่อง     ท่ีตรงกบัความคิดของท่านมากท่ีสุด 

ข้อ ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือ 

มีความส าคญัในระดบั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

 
1 

(1) ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน(Physical) 
ร้านหนังสือจ าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเพียงและภายในร้านตอ้งไม่คบัแคบ 
หรือจดัวางหนงัสือมากเกินไป จนไมเหลือพ้ืนท่ีระหวา่งทางเดิน 

     

2 ภายในร้านควรให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้
โทนสี ท่ีใหค้วามรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

     

3 ภายในร้านควรมีการตกแต่งใหดู้เหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ย
ธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

     

4 ภายในร้านควรมีมุมส าหรับนั่งอ่านหนังสือทั้ ง โต๊ะ เก้าอ้ี เบาะท่ีพ้ืน 
โซฟา ใหส้ามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 

     

 
5 

(2) ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
ร้านควรมีหนังสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอก
และจดัวางหนงัสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสงัเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่
สูงเกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 
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เดิเด 

ข้อ ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือ 

มีความส าคญัในระดบั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

6 หนังสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มได้เพื่อให้ลูกค้า
สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

     

7 ภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนงัสือ โซนของเคร่ืองเขียนและ
อุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบนัเทิง ตลอดจนโซน
จ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

     

8 มีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่าอ่าน
โดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนังสือ วิจารณ์หนังสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ  

     

9 ภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ      
 

10 
(3) ด้านราคา (Price) 

ราคาหนงัสือ รวมถึงสินคา้อ่ืนๆภายในร้านมีการตั้งราคาอยา่งยติุธรรม 
     

11 หนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
12 สามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้      
 

13 
(4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

มีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของร้าน 
     

14 มีบัตรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ัง
ต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ 

     

15 มีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งใหแ้ก่สมาชิกถึงบา้น      
16 มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือใหเ้ป็นท่ีรู้จกั      
 

17 
(5) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Distribute) 

ร้านมีเวป็ไซต ์เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนงัสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายในร้านโดย
บริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 

     

18 มีบริการรับสัง่จองหรือสั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการ 
หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือหมด 

     

19 ร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนย์การค้า ใกล้สถานศึกษาตลอดจนมีสาขา
กระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

     

 
แดแดท่้ 
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ข้อ 

ปัจจยัทางการตลาดของร้านหนังสือ 

มีความส าคญัในระดบั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

 
20 

(6) ด้านพนักงานให้บริการ (People) 
พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและ
มนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

     

21 พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ      
22 พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจ รู้จักหนังสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็น

อยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
     

23 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี      
 

24 
(7) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น การคน้หาหนงัสือใหแ้ก่ลูกคา้    
การบอกต าแหน่งของสินคา้แก่ลูกคา้ เป็นตน้ 

     

25 มีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น การคิดเงิน
และการทอนเงิน เป็นตน้ 

     

26 มีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือผา่นเวป็
ไซต ์

     

 
ตอนที ่4 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ใช้บริการทีม่ีต่อแนวทางการพฒันาร้านหนังสือ 
 ประเด็นขอ้ค าถามต่อไปน้ี หากทางร้านหนงัสือมี จะส่งผลให้ท่านตดัสินใจเขา้มาใช้
บริการร้านหนงัสือดงักล่าวมากข้ึนหรือไม่ 
  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง    ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
ใช้บริการ 
มากยิง่ขึน้ 

ไม่มีผล 

 
1 

ด้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน(Physical) 
หากทางร้านหนงัสือมีช่ือเสียง และภายในร้านไม่คบัแคบ ตลอดจนมีการ
จดัวางหนงัสือไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ  

  

2 หากภายในร้านให้ความรู้สึกเหมือนห้องสมุดท่ีมีสไตล์เก๋ๆ เน้นการใช้
โทนสี ท่ีใหค้วามรู้สึกสบาย อบอุ่นเหมาะส าหรับนัง่อ่านหนงัสือ 

  

3 หากภายในร้านมีการตกแต่งให้ดูเหมือนเป็นร้านหนงัสือท่ีลอ้มรอบดว้ย
ธรรมชาติ เนน้ไอเดียการตกแต่งและจดัมุมดว้ยตน้ไม ้

  

4 หากภายในร้านมีมุมส าหรับนัง่อ่านหนงัสือทั้ง โตะ๊ เกา้อ้ี เบาะท่ีพ้ืน โซฟา 
ใหส้ามารเลือกไดต้ามตอ้งการ 
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แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
ใช้บริการ 
มากยิง่ขึน้ 

ไม่มีผล 

 
5 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
หากร้านมีหนงัสือท่ีครอบคลุมทุกประเภท แยกเป็นโซนๆ มีป้ายบอกและ
จดัวางหนังสือเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการสังเกตุเห็น รวมถึงชั้นวางไม่สูง
เกินไป พร้อมทั้งทางเดินท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

  

6 หากหนังสือทุกเล่มภายในร้านสามารถแกะพลาสติกหุ้มไดเ้พ่ือให้ลูกคา้
สามารถอ่านเน้ือหาภายในเล่มก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

  

7 หากภายในร้านผสมผสานไปดว้ยโซนของหนังสือ โซนของเคร่ืองเขียน
และอุปกรณ์การเรียนต่างๆ โซนจ าหน่ายส่ือเพ่ือความบนัเทิง ตลอดจน
โซนจ าหน่ายเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆท่ีหลากหลายไวบ้ริการ 

  

8 หากมีมุมจดัอนัดบัหนงัสือขายดี หนงัสือออกใหม่และแนะน าหนงัสือน่า
อ่านโดยมีป้ายบอกเล่าถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากหนงัสือ วจิารณ์หนงัสือ 
ตลอดจนมีมุมน าเสนอข่าวสารในวงการหนงัสือ  

  

9 หากภายในร้านมี free WiFi และ Internet ไวบ้ริการและใชค้น้หาหนงัสือ   
 

10 
ด้านราคา (Price) 
หากราคาหนังสือ รวมถึงสินค้าอ่ืนๆภายในร้านมีการตั้ งราคาอย่าง
ยติุธรรม 

  

11 หากหนงัสือขายตามราคาบนปก และมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก   
12 หากสามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้   

 
13 

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หากทางร้านมีส่วนลดส าหรับสมาชิกและท่ีไม่ใช่สมาชิกตามเง่ือนไขของ
ร้าน 

  

14 หากทางร้านมีบตัรสะสมแตม้ตามจ านวนเงินท่ีซ้ือ เพ่ือเป็นส่วนลดในการ
ซ้ือคร้ังต่อไปและไม่จ ากดัเวลาของการใชสิ้ทธ์ิ 

  

15 หากทางร้านมีบริการแนะน าหนงัสือออกใหม่ โดยจดัส่งให้แก่สมาชิกถึง
บา้น 

  

16 หากทางร้านมีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เพ่ือใหเ้ป็นท่ีรู้จกั   
 

17 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Distribute) 
หากทางร้านมีเวป็ไซต์ เพ่ือบริการสั่งซ้ือหนังสือหรือสินคา้อ่ืนๆภายใน
ร้านโดยบริการจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ 

  

18 หากทางร้านมีบริการรับสั่งจองหรือสั่งซ้ือหนงัสือ ณ.ร้านหนังสือท่ีท่าน
ไปใชบ้ริการ หากหนงัสือท่ีตอ้งการไม่มี หรือหมด 

  

ส่ส่าสา 
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แนวทางในการพฒันาร้านหนงัสือ 
ใช้บริการ 
มากยิง่ขึน้ 

ไม่มีผล 

19 หากร้านอยู่ใกลห้รืออยู่ในศูนยก์ารคา้ ใกลส้ถานศึกษาตลอดจนมีสาขา
กระจายอยูอ่ยา่งเพียงพอต่อการใชบ้ริการ 

  

 
20 

ด้านพนักงานให้บริการ (People) 
หากพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม มีอธัยาศยั
และมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

  

21 หากพนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ   
22 หากพนักงานมีความรู้ ความเขา้ใจ รู้จกัหนงัสือและสินคา้แต่ละชนิดเป็น

อยา่งดีท่ีจะสามารถแนะน าลูกคา้ได ้
  

23 พนกังานสามารถตอบค าถาม ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี   
 

24 
ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
หากทางร้านมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น การคน้หาหนงัสือใหแ้ก่
ลูกคา้  การบอกต าแหน่งของสินคา้ เป็นตน้ 

  

25 หากทางร้านมีความรวดเร็วและถูกตอ้งในการให้บริการทางการเงิน เช่น 
การคิดเงินและการทอนเงิน เป็นตน้ 

  

26 หากทางร้านมีความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้สัง
ซ้ือผา่นเวป็ไซต ์

  

 
ตอนที ่5 แบบสอบถามความคิดเห็นและความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อร้านหนงัสือ 
1.ความพึงพอใจหรือความรู้สึกท่ีท่านมีต่อร้านหนงัสือ ณ. ปัจจุบนั 

 
 
 
 

2.ท่านอยากใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมีลกัษณะอยา่งไร 
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3.ปัญหาท่ีเคยเกิดข้ึนกบัตวัท่านเม่ือมาใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

 
 
 
 

 
4.ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจเลือกร้านหนงัสือของท่าน 
 
 

 
5.ระยะเวลาท่ีท่านอยูใ่นร้านหนงัสือ และช่วงเวลาท่ีท่านมา 
 
 

 
6.ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 
 
 

 
7.ร้านหนงัสือท่ีท่านไปใชบ้ริการเป็นประจ า คือท่ีใด 

 
 

 
8.ท่านเคยซ้ือหนงัสือดว้ยวธีิใดบา้ง เช่น ท่านเคยสั่งซ้ือผา่น Internet หรือไม่ และหากมี ท่านจะใช้
บริการหรือไม่ 
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ชุดที ่2 ส าหรับกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจร้านหนงัสือ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 1 ตอนดงัน้ี 
ตอนที่ 6 แบบสอบถามความตอ้งการของผูบ้ริโภค จากผูป้ระกอบการร้านหนังสือ ผูจ้ดัการร้าน
หนงัสือ และพนกังานขายในร้านหนงัสือ  
 
1.ร้านหนงัสือท่ีจะประสบความส าเร็จได ้ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ควรมีลกัษณะอยา่งไร 
 
 
 
 
 

 
2.ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคเคยพบ 

 
 
 

3.ผูท่ี้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มใด 

 
 
 

4.ส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการมากบัใคร 
 
 

 
5.ส่วนใหญ่ลูกคา้จะมาใชบ้ริการช่วงเวลาไหน มากท่ีสุด 

 
 
 

6.ค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้ซ้ือหนงัสือต่อคร้ังประมาณเท่าใด 
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ภาคผนวก  ข 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 
 

               ช่ือ                   ต าแหน่ง 
1 ดร.อภิเทพ แซ่โคว้ คณบดี บณัฑิตวทิยาลยั 

มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

2 ดร.เอก ชุณหชชัราชยั รองคณบดี บณัฑิตวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

3 ดร.พุฒิธร จิรายสุ 
 

อาจารยป์ระจ า 
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



168 

 

ประวตัิผู้วจิัย 
 

ช่ือ พตัร รักชนก  นวชาติกุล 
 

วนั เดือน ปีเกดิ 5 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2526 
 

สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร  ประเทศไทย 
 

ประวตัิการศึกษา  
พ.ศ.2557 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต(บธ.ม.) สาขาวชิาบริหารทัว่ไป  

มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด กรุงเทพมหานคร 
พ.ศ.2547 บริหารธุรกิจบณัฑิต (บธ.บ.) การบริหารการโรงแรมและการ

ท่องเท่ียว (ภาคภาษาองักฤษ)  
มหาวทิยาลยัสยาม กรุงเทพมหานคร 

พ.ศ.2544 มธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนศึกษานารี กรุงเทพมหานคร 
 

สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน 61 ซอยหมู่บา้นเศรษฐกิจ 30 แขวงบางแคเหนือ เขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร 10160 
 

สถานทีท่ างานปัจจุบัน บริษทั ปาปาซาน เฟอร์นิเจอร์ จ  ากดั 
42/102 หมู่ท่ี 5 ต.ไร่ขิง อ.สามพราน จ.นครปฐม 73210 
 

ต าแหน่ง กรรมการบริหาร 
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