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บทคัดยอ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขา
ราชดําเนินตามปริมาณและความถี่ (2) ศึกษาระดับปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน (3) ศึกษาความสัมพันธของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อวัสดุ
ทางการศึกษาในรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือผูบริโภคที่มาซื้อ
สินคาในรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน  จํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมอยางงาย เครื่องมือที่ใชใน
วิจัยคือแบบสอบถาม สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และ
วิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวิจัยพบวา (1) ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลมีความสําคัญตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคา
ศึกษาภัณฑพาณิชย สาขา ราชดําเนิน โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา มีความสําคัญอยู
ในระดับมากทุกดาน ไดแก ดานกระบวนการ รองลงมาคือ ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานลักษณะทางกายภาพ  (2) ความสัมพันธของปจจัยทาง
การตลาดกับการซื้อวัสดุทางการศึกษา พบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  และ ดานบุคลากรมี
ความสัมพันธทางบวกกับการซื้อวัสดุทางการศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  (3) ปจจัยทางการตลาด
ดานกระบวนการมีที่มีอิทธิตอซื้อสินคาจากรานคาศึกษาภัณฑพาณิชย สาขา ราชดําเนินมากที่สุด  
 
คําสําคัญ   ปจจัยทางการตลาด,  วัสดุทางการศึกษา,  รานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน 
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Abstract 
 The purposes of this research were: (1) the purchase of materials studied in SUKSAPAN PANIT 
RACHADAMNEON AVE. volume and frequency, (2) investigate the factors influencing the purchase of 
materials studied in SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON AVE. (3) the relationship of the factors that 
affect the purchase of educational materials in the field of commercial shops SUKSAPAN PANIT 
RACHADAMNEON AVE. 

The sample group in this research was 400 customers who bought products from by simple 
SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON AVE. chosen by using simple random sampling method. 
Questionnaires were used as research tools. The data were statistically analyzed using frequency, 
percentage, mean, standard deviation, Pearson product-moment correlation coefficient, and Multiple 
Regression Analysis.     

The results were as follows: (1) marketing factors had high influence to the purchase of 
educational materials from SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON AVE. It also found that the 
importance of every dimension was high. The process had the highest importance, followed by the 
personnel, product, price, promotion, distribution channel, and physical characteristics. (2) The product 
and personnel factors were positively related to the purchase of educational materials at 0.05 statistically 
significant level. (3) The process had the highest influence to the purchase of the products from 
SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON KLANG AVE. 
 

Keywords:  Marketing Mixs, Educational materials, SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON AVE. 
 

บทนํา 
ปจจุบันรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยไดดําเนิน 

การมากว า  62  ป  ไดมีการขยายสาขาเพื่ อ ให
ครอบคลุมตอความตองการของกลุมลูกคา โดยใน
ปจจุบันมีจํานวนสาขาทั้งส้ิน10 สาขา และยังมีรานคา
ที่ใหความ สนใจในการเปนตัวแทนจําหนายหนังสือ
แบบเรียนขององคการคาคุรุสภาอยูทั่วประเทศอีก
ดวย นอกจากนี้องคการคาของคุรุสภายังมีนโยบาย
กระจายจุดจําหนายสินคาใหครอบคลุมพ้ืนที่ทั่ว
ประเทศไทยเพื่อตอบสนองนโยบายของรัฐบาลในการ
กระจายงบ ประมาณสูโรงเรียนใหสามารถอํานวย
ความสะดวกแกประชาชนในการกระจายความรูให
ทั่วถึงทุกภูมิภาค ดังนั้น จึงมีการเปดขยายสาขาเพิ่ม
มากขึ้น และเปดโอกาสใหกับผูที่สนใจไดเปนตัวแทน
จําหนายแบบ เรียนและอุปกรณประกอบการศึกษาใน
ทุกพ้ืนที่ทั่วประเทศอีกดวย 

จุดขายของรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยจะมี
หนังสือเรียนซึ่งนักเรียนนักศึกษาจําเปนตองใชเรียน

เปนหลัก บริเวณหนารานคาวางขายหนังสือและ
นิตยสาร เพื่ อบริการลูกค าทุกวัน  ส วนหนั ง สือ
แบบเรียน เครื่องเขียน อุปกรณสํานักงาน และส่ือการ
เรียนการสอนตาง ๆ จะจัดไวดานใน นอกจากนี้ยัง
แบงสวนพ้ืนที่บางสวนสําหรับซุปเปอรมารเก็ต เพ่ือ
ขายสินคาประเภทอาหาร เครื่องดื่ม และของใช
ประจําวันในบางสาขาจะมีของ Print Mart เพ่ือ
ใหบริการในการทํานามบัตร และแผนปายโฆษณาอีก
ทั้ งยั งมี พ้ืนที่ สํ าหรับ เช า เ พ่ือประกอบกิจการที่
เกี่ ยวของกับการศึกษาอีกดวย  อาทิ  เชน  ราน
อินเตอรเน็ต อีกทั้งรานศึกษาภัณฑพาณิชยยังไดเปด
โอกาสใหหางรานเอกชนตาง ๆ ไดเชาพ้ืนที่สําหรับ
จําหนายสินคาของตนภายในรานคา เชน Nike ซึ่ง
ไดรับการตอบรับอยางมาก  โดยเฉพาะสินคาที่
ตองการเจาะกลุมเปาหมายประเภทนักศึกษา เชน 
เครื่องแบบนักเรียนนักศึกษา อุปกรณกีฬา รองเทา 
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กระเปา ฯลฯ (รายงานประจําป การดําเนินกิจการ
องคการคาของ สกสค.,2554) [1] 

อยางไรก็ตามองคการคาคุรุสภาไดมีการวางแผน
นโยบายที่ชัดเจนเกี่ยวกับการพัฒนาองคกรวาจะ
ดํ า เ นิ น ไ ป ใ นทิ ศท า ง ใ ด  แล ะ ส่ิ ง ต า ง ๆที่ เ ป น
องคประกอบซึ่งสงเสริมแนวนโยบายที่ต้ังไวใหประสบ
ความสําคัญลุลวงไปไดนั้น จะตองตอบรับกับแนว 
นโยบายไดตรงและชัดเจนที่สุด เพ่ือสามารถผลักดัน
ใหสําเร็จตามจุดมุงหมายที่ไดต้ังไว แมในปจจุบัน
องคการคาคุรุสภาไดวางแนวนโยบายเกี่ยวกับรานคา
ศึกษาภัณฑพาณิชยไวในทุกดานแลว รวมไปถึงการ
ปรับเปล่ียนภาพลักษณขององคกรใหม แตก็ไม
สามารถตอบรับภาพลักษณของรานคาศึกษาภัณฑ
พาณิชยไดอยางที่ ต้ังใจไว จะเห็นไดจากการปรับ 
เปล่ียนอยางตอเนื่องมาโดยตลอด แตภาพลักษณที่ได
ไมแตกตางจากรานคาโดยทั่วไปเทาใดนัก และจาก
แนวนโยบายที่ไดมีนโยบายที่จะขยายตัวทั้งในสวน
ขององคการคาของคุรุสภาเองและสําหรับบุคคลทั่วไป
ผูที่สนใจจะลงทุนทางดานรานคาเพ่ือการศึกษา จึงมี
ความจําเปนอยางมากที่จะตองมีการศึกษาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษา
ภัณฑพาณิชย จึงเปนกรณีที่ผู วิจัยทําการศึกษา
เนื่องจากปจจุบันรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยเปน
องคกรทางธุรกิจของรัฐองคกรหนึ่งที่เต็มไปดวยความ
หลากหลายของผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค 
 
วัตถุประสงค 
      1.เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน 
       2. เ พ่ือศึกษาความสัมพันธของปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน 
       3. เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการการซื้อ
วัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษาภัณฑพาณิชย
สาขาราชดําเนินแตกตางกัน  
 

วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
พรสิริ  ทิวาวรรณวงศ  (2546) [2] กลาววา 7Ps  

เปนเครื่องมือที่องคกรใชในการวิเคราะหสวนผสมทาง
การตลาดของธุรกิจบริการประกอบไปดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงส่ิงที่เสนอขาย 
โดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวย
ส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมไดเชนบรรจุภัณฑสีราคา 
คุณภาพตราสินคาบริการและชื่อเสียงของผูขาย
ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการสถานที่บุคคลหรือ
ความคิดผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคาบริการ
ความคิดสถานที่องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน(Utility)มีคุณคา (Value) ในสายตา
ของลูกคาจึงจะมีผลทาใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึงจานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ
ที่มีความจาเปนตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑหรือ
หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปน P ตัว
ที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  
หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคกรไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาดสวน
กิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคาประกอบดวย
การขนสงการคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคง
คลัง 

4.  การสงเสริมการตลาด ( Promotion ) เปน 
เครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตรา 
สินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคลโดยใช
เพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการเพื่อเตือน
ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมี
อิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ
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หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) 
ทาการขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-
person selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการองคกรอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่ง
ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing 
Com-munication(IMC)] โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุง 
หมายรวมกันได 

5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) 
ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม 
(Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู
แขงขันพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติที่ดี
สามารถตอบสนองตอ ลูกค ามีความคิดริ เ ริ่ มมี
ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสราง
คานิยมใหกับองคกร 

6. การสรางและนาเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม(Total Quality Mana-
gement: TQM) เชนการพัฒนาลักษณะทางกายภาพ
และรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 
(Customer-value proposition) ไมวาจะเปนดาน
ความสะอาดความรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ 

7. กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) 

 
ปจจัยพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภค 
วุฒิชาติ สุนทรสมัย  (2545: 34-35) [3] ปจจัย 

พ้ืนฐานที่ สํ าคัญซึ่ งมี อิทธิพลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมไดแตมีความ
จํ า เป นต อการกํ าหนดแผนกลยุทธ ก า รตลาด
ประกอบดวยปจจัยทางวัฒนธรรมสังคมปจจัยสวน
บุคคลและลักษณะทางจิตวิทยา 

วิธีดําเนินการวิจัย 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร คือผูบริโภคที่มาซื้อสินคาในรานคา

ศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน โดยกําหนดขนาด
กลุมตัวอยางในกรณีไมทราบขนาดของประชากร 
(Infinite population) โดยใชสูตรของ Cochran ไดกลุม
ตัวอยางจํานวน  400 คนซึ่งไดมาดวยวิธีการสุมตัวอยาง
แบบอยางงาน (simple random sampling)  โดยใชสูตร
ของ Cochran ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % และคาความ
คลาดเคลื่อนเทากับ 0.05 
 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 
     ในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษาภัณฑ
พาณิชยสาขาราชดําเนินผูวิจัยไดศึกษาจากเอกสาร 
ตํารา แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของโดย
ประยุกตแนวคิดของ Philip Kotler ผูวิจัยไดกําหนด
กรอบแนวคิดดังแผนรูปที่ 1 
  
 
 
 
 
 

 
 
 

รูปท่ี 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
      เครื่องมือที่ ใชในการศึกษาคือแบบสอบถาม
ประกอบดวย 3 ตอน ไดแก ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไป 
ตอนท่ี 2 ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษา
ภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนินใน 7 ดานประกอบดวย 
1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดาน
บุคคล 6) ดานลักษณะทางกายภาพ 7) ดานกระบวน 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

- ดานผลิตภัณฑ   
- ดานราคา 
- ดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ดานการสงเสริมการตลาด 
- ดานบุคคล 
- ดานลักษณะทางกายภาพ 
- ดานกระบวนการ 
 

การซื้อวัสดุทาง 
การศึกษา 
- ปริมาณ 
- ความถี่ 
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การโดยในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ผูวิจัย
นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหผูเชี่ยวชาญในสาขา
บริหารธุรกิจ และผูทรงคุณวุฒิที่ปรึกษาองคกรธุรกิจ
ทางการตลาด ทําการตรวจสอบความถูกตองและ
ความสอดคลองของแบบสอบถามกับวัตถุประสงค
ของการวิจัย จากนั้นนํามาปรับปรุงและนําไปทําการ
สอบลวงหนา (Try Out) กับ ลูกคาบริษัทอื่น ๆ ที่มี
ลักษณะการประกอบธุรกิจบริการที่ไมใชกลุมตัวอยาง
ในการวิจัยจํานวน 30 คน เ พ่ือตรวจสอบความ
เหมาะสมของคําถามและนํามาวิเคราะหหาคาความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีสัมประสิทธิ์แอฟฟา
ของ Conbach ซึ่งพบวา แบบสอบถามทั้งฉบับมีคา
ความเชื่อมั่นเทากับ 0.928 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
    ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่
ผานการปรับปรุงแกไขมาสอบถามกับลูกคากลุม
ตัวอยางดวยตนเอง และฝากใหเจาหนาที่ทางราน
ดําเนินการเก็บจากกลุมลูกคาที่มีซื้อวัสดุทางการ
ศึกษาโดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูล 2 สัปดาห
จากนั้นนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหและประมวลผลทาง
สถิติตอไป 
 

การวิเคราะหขอมูล 
 ผู วิจัย วิ เคราะหขอมูลทั่ วไปของผูตอบแบบ 

สอบถามดวยคารอยละ วิเคราะหระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางการตลาดดวยคาเฉล่ีย ( x ) คาสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) และแปลผลคาเฉล่ียดวย
เกณฑของ Best แสดงดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1: การแปลผลคาเฉล่ียระดับความ สําคัญ
ของปจจัยทางการตลาด 

คาเฉลี่ย ระดับความสําคัญ 
4.21.-5.00 มากที่สุด 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40   ปานกลาง 
1.81-2.60 นอย 
1.00-1.80 นอยที่สุด 

 ใชสถิติวิเคราะหเพ่ือทดสอบความสัมพันธของ
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชย สาขาราชดําเนินโดยใช
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson’ 
Product Moment Correlation) และหาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาโดยการวิเคราะห
การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน Stepwise Multiple 
Regression Analysis 
 
ผลการวิจัย 
      1) การใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด
ท่ีมี อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชย  สาขาราชดําเนิน
กลาง  จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาด
ความสําคัญตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคา
ศึกษาภัณฑพาณิชย สาขาราชดําเนินกลางโดย
รวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวามี
ความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน ตามลําดับดังนี้ 
ดานกระบวนการดานบุคลากรดานผลิตภัณฑดาน
ราคาดานการสงเสริมการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานลักษณะทางกายภาพ  เมื่อจําแนก
ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในแตละ
ดานพบวา  
 1. ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญเรื่องสินคามี
คุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม 
(มอก.)สินคามีคุณภาพสูงกวาที่ อ่ืน และ สินคามี
รูปแบบที่สวยงามและทันสมัย  
 2 .  ด านราคา ให ความสํ าคัญ เ รื่ อ ง ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพสินคาราคามีมาตรฐานเปนที่
ยอมรับและสินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
 3 .  ด า น ช อ ง ท า ง ก า ร จั ด จํ า ห น า ย  ใ ห
ความสําคัญ เรื่อง มีบริการขายในชวงเวลาหลังเลิก
งาน (17.00 น.) มีพนักงานรักษาความปลอดภัยเฝา
สถานที่จอดรถยนตและมีบริการขายผานระบบ
อินเตอรเน็ต 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญ
เรื่องมีการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาหลายชองทาง 
เชน วิทยุ โทรทัศน วารสาร แผนพับมีบริการหอ
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ของขวัญชวงเทศกาลสําคัญโดยไมเสียคาใชจาย  และ
มีการสงเสริมการขายแบบตาง ๆ ไดแก การลดราคา 
ใหของแถม ใหสินคาตัวอยาง  
 5. ดานบุคลากร ใหความสําคัญเรื่อง พนักงาน
ใหบริการลูกคาดวยความสุภาพ ย้ิมแยมพนักงานมี
ความรูความสามารถเกี่ยวกับสินคาที่ขายเปนอยางดี
และพนักงานมีบุคลิกภาพการแตงกายที่ดีสรางความ
นาเชื่อถือ 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญ 
เรื่องมีการนําอุปกรณที่ทันสมัยเชน เครื่อง 
คอมพิวเตอร มาใชในการขายและบริการอากาศ
ภายในรานถายเทสะดวกและมีการออกแบบตกแตง
และแบงสวนหรือแผนกของสินคาเปนระเบียบ แยก
ตามประเภท  
 7. ดานกระบวนการ ใหความสําคัญอยูในระดับ
มากที่ สุด คือ มีบริการรับเปล่ียนหรือคืนสินคา มี
ระบบการชําระเงินและการทําสําเนาบิลเงินสดที่
สะดวก รวดเร็วและกระบวนการสงสินคา ตรวจนับ
สินคา มีความแมนยํา 
 
 2) ความสัมพันธของปจจัยทางการตลาด
กับการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษา
ภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน  จากผลการศึกษา
พบ ว า ป จ จั ย ท า ง ก า ร ต ล า ด ด า น บุ ค ล า ก ร มี
ความสัมพันธทางบวกกับความถี่ ในการซื้อวัสดุ
ทางการศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
(r=.354) และอยูในระดับปานกลาง  เมื่อพิจารณา
ปจจัยทางการตลาดกับปริมาณการซื้อพบวา มี
ความสัมพันธทางบวกกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(r=.117) มีความสัมพันธทางบวกกับปจจัยดานราคา 
(r=.102) มีความสัมพันธทางบวกกับชองทางการจัด
จําหนาย (r=.164) และอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธ
ทางบวกกับปจจัยดานบุคลากร (r=.371) และอยูใน
ระดับปานกลาง 
 
 
 

 3) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาจาก
รานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน  จาก
ผลการศึกษา พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิตอ
ความถี่ ในการซื้อ สินคาจากรานคาศึกษาภัณฑ
พาณิชย สาขา ราชดําเนินมากที่สุดคือ ปจจัยดาน
กระบวนการ รองลงมาคือดานลักษณะทางกายภาพ 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม
การตลาดดานรา และดานผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานของการวิจัย 
 จากผลการศึกษา พบวาปจจัยทางการตลาดที่
มีอิทธิพลตองบประมาณในการซื้อสินคาจากรานคา
ศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนินแตละครั้งมาก
ที่สุดคือ ดานกระบวนการดานลักษณะทางกายภาพ
ดานบุคลากรดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานราคา และ ดานผลิตภัณฑ ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานของการวิจัย 
 
อภิปรายผล  
    1. การใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษา
ภัณฑพาณิชย สาขาราชดําเนินจากผลการศึกษา
พบวาใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการซื้อวัสดุทางการศึกษาในรานคาศึกษา
ภัณฑพาณิชย สาขาราชดําเนิน โดยรวมอยูในระดับ
มากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวาใหความสําคัญ
อ ยู ใ น ร ะ ดั บ ม า กทุ ก ด า นต ามลํ า ดั บ  คื อ ด า น
กระบวนการดานบุคลากรดานผลิตภัณฑดานราคา
ดานการสงเสริมการตลาดดานชองทางการจัด
จํ าหน าย  และด าน ลักษณะทางกายภาพ   ซึ่ ง
สอดคลองกับอดุลย เดชตันแกว (2550) [4]  ไดทํา 
การศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของบริษัทแอมเวย (ประเทศ
ไทย) จํากัดของผูบริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี
จากการศึกษาพบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นในการ
พิจารณากลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑของบริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด
ในภาพรวมอยูในระดับมาก 



  วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยธนบุรี  l  59 
 

ปที่ 7  ฉบับที่ 14  เดือนกรกฎาคม – ธันวาคม  l  2556 

2. ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการซื้อ
สินคาจากรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน
จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาดดาน
บุคลากรมีความสัมพันธทางบวกกับความถี่ในการซื้อ
วัสดุทางการศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 (r=.354) และอยูในระดับปานกลาง  เมื่อพิจารณา
ปจจัยทางการตลาดกับปริมาณการซื้อพบวา มีความ 
สัมพันธทางบวกกับปจจัยดานผลิตภัณฑ (r=.117) มี
ความสัมพันธทางบวกกับปจจัยดานราคา (r=.102) มี
ความสัมพันธทางบวกกับชองทางการจัดจําหนาย 
(r=.164) และอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธทางบวก
กับปจจัยดานบุคลากร (r=.371) และอยูในระดับปาน
กลาง สอดคลองกับ Vishal (2003) ไดศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมผู บริ โภคและกลยุทธที่ มี ผลต อการ
เปล่ียนแปลงไปของธุรกิจคาปลีกผลวิจัยพบวา
หลังจากที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางรุนแรงในธุรกิจ
การคาปลีกขนาดเล็กผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น
ปจจุบันศูนยการคาขนาดใหญไดเขามาเปนคูแขงกับ
รานคาสะดวกซื้อโดยเฉพาะทางดานราคาซึ่งบางสวน
ที่ธุรกิจมีการเจริญเติบโตไดมาจากการพยายามสะสม
ขอมูลของลูกคาชวยใหผูประกอบการมีทางเลือกใน
การตัดสินใจเพ่ือที่จะหาสินคาและบริการมาไวเพ่ือให
ลูกคาไดเลือกซื้อซึ่งก็คือการรับรูถึงความตองการของ
ลูกคานั้นเองเพ่ือสนองความตองการของผูบริโภคทํา
ให ลูกคากลับมาซื้อซ้ําอีกอยางไรก็ตามการที่จะ
สามารถเก็บขอมูลลูกคาไดนั้นยอมตองมีการลงทุนใน
เรื่องระบบจัดเก็บขอมูลงานวิจัยชิ้นนี้พบวาระบบ
ฐานขอมูลลูกคามีสวนชวยในการวางแผนการตลาด
ซึ่งมีความสําคัญย่ิงกับธุรกิจคาปลีก 

3. ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
สินคาจากรานคาศึกษาภัณฑพาณิชยสาขาราชดําเนิน
พบวาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิตอการซื้อวัสดุ
ทางการศึกษาในรานคาศึกษาภัณฑพาณิชย สาขา 
ราชดําเนินมากที่ สุดคือ ปจจัยดานกระบวนการ 
รองลงมาคือปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ดาน
บุคลากรดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานราคามี และ ดานผลิตภัณฑมี
ซึ่งสอดคลองกับอดุลย เดชตันแกว(2550) [5] ได

ทําการศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของบริษัทแอมเวย (ประเทศ
ไทย) จํากัดของผูบริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี
ผลจากการศึกษาพบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นในการ
พิจารณากลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑของบริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด
ในภาพรวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน
เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี้คือดาน
บุคลากรดานองคประกอบขงผลิตภัณฑดานชอง
ทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด
และการใหความรูลูกคายกเวนดานราคาและตนทุน
ราคาของลูกคาที่อยูในระดับปานกลางโดยกลยุทธที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจมี 3 กลยุทธคือดานชองทาง
การจัดจําหนายดานบุคลากรและดานราคาและตนทุน
ราคาของลูกคาสามารถรวมกันพยากรณการตัดสินใจ
ของผูบริโภคไดรอยละ 30.7 
 
ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยเพื่อนําไปใช 
1. ดานผลิตภัณฑ  ใหความสําคัญเรื่องสินคามี 

คุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม 
(มอก.)รองลงมาคือ คือ สินคามีคุณภาพสูงกวาที่อ่ืน 
และ สินคามีรูปแบบที่สวยงามและทันสมัย ดังนั้น 
ควรจัดหาสินคาที่มีคุณภาพไดมาตรฐานมาจําหนาย
ใหกับผูบริโภค 
     2. ดานราคา ใหความสําคัญเรื่องราคาเหมาะสม
กับคุณภาพสินคา รองลงมาคือราคามีมาตรฐานเปนที่
ยอมรับและสินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืนแสดงใหเห็นวา 
การกําหนดราคาควรอยูในระดับที่ลูกคาสามารถซื้อ
ได การกําหนดราคานั้นมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันในระดับธุรกิจที่ยังคงกําไร 
และลูกคาสามารถซื้อได 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการ 
ศึกษาพบวา ใหความสําคัญเรื่องมีบริการขายใน
ชวงเวลาหลังเลิกงาน (17.00 น.) รองลงมาคือมี
พนักงานรักษาความปลอดภัยเฝาสถานที่จอดรถยนต
และมีบริการขายผานระบบอินเทอรเน็ต ซึ่งแสดงให
เห็นวาการอํานวยความสะดวกในการซื้อสินคาของ
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ลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด 
ดวยการนําสินคาและบริการไปสงมอบใหกับลูกคา
ภายในเวลาที่ ลูกคาตองการเปนการสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญ
เรื่องมีการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาหลายชองทาง 
เชน วิทยุ โทรทัศน วารสาร แผนพับรองลงมาคือ มี
บริการหอของขวัญชวงเทศกาลสําคัญโดยไมเสีย
คาใชจาย  และมีการสงเสริมการขายแบบตาง ๆ 
ไดแก การลดราคา ใหของแถม ใหสินคาตัวอยาง 
ดังนั้น การกําหนดแนวทางในการสื่อสารไปยังลูกคา
กลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และ
ขอมูลอื่นๆ ของสินคาและบริการโดยมุงหมายใหเกิด
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการไดดวยการประสม
ประสารสวนประสมการตลาด เชน การโฆษณา การ
ประชา สัมพันธ การสงเสริมการขาย   
 5. ดานบุคลากรใหความสําคัญเรื่องพนักงาน
ใหบริการลูกคาดวยความสุภาพ ย้ิมแยมรองลงมาคือ 
พนักงานมีความรูความสามารถเกี่ยวกับสินคาที่ขาย
เปนอยางดีและพนักงานมีบุคลิกภาพการแตงกายที่ดี
สรางความนาเชื่อถือดังนั้น การจัดการบริการอยางมี
ประสิทธิภาพดวยบุคลากรของกิจการ โดยเริ่มตั้งแต
การสรรหาคัดเลือก การพัฒนา และฝกอบรม  รวมไป
ถึงการจูงใจ และปลูกฝง ลักษณะที่จําเปนตอการ
ใหบริการ  เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
 6. ดานลักษณะทางกายภาพจากผลการศึกษา
พบวา ใหความสําคัญเรื่องมีการนําอุปกรณที่ทันสมัย 
เชน เครื่องคอมพิวเตอรมาใชในการขายและบริการ
รองลงมาคือ อากาศภายในรานถายเทสะดวกและมี
การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของ
สินคาเปนระเบียบ แยกตามประเภท ทั้งนี้ เนื่องจาก
เมื่อลูกคามาซื้อสินคา ลูกคาจะมองไปรอบๆ รานคา
วามีจัดรานไดอยางเหมาะสมจะทําใหลูกคาเกิดความ
มั่นใจมากขึ้น และอุปกรณสํานักงานไมจําเปนตองมี
ราคาแพงเพียงแตใหสอดคลองและเหมาะสมกับ
สภาพ แวดลอมภายในราน 
  7. ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการจากผล
การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัย

ทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับ
มากโดยใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 3 ขอ คือ 
มีบริการรับเปล่ียนหรือคืนสินคา รองลงมาคือ มีระบบ
การชําระเงินและการทําสําเนาบิลเงินสดที่สะดวก 
รวดเร็วและกระบวนการสงสินคา ตรวจนับสินคา มี
ความแมนยํา 
เนื่องจากลูกคา คือคนท่ีเรารัก ดังนั้นการวางระบบ
และออกแบบใหมีขั้นตอนที่อํานวยความสะดวกใหกับ
ลูกคาเปนการสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา 
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
 1.ควรศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทาง
การตลาดกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุทางการ
ศึกษาในรานจําหนายอุปกรณเครื่องเขียนของเอกชน
เพ่ือนําผลการศึกษามาเปนขอมูลเปรียบเทียบ 

2. ควรศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทาง
การตลาดกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุทางการ
ศึกษาของประชาชนในสาขาอื่นๆ เพ่ือนําผลการ 
ศึกษามาเปนขอมูลในการปรับปรุงการจัดทําแผน
ทางการตลาดและพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหมี
ประสิทธิภาพ 
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