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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูซ้ื้อสินคา้ 7-Catalog 
ของผูบ้ริโภคศึกษาการให้ความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดต่อการซ้ือสินค้า 7-Catalog และ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7-Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัตราดท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปและซ้ือสินคา้ 7-Catalog โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ใช ้Independent Sample t-test กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 2 กลุ่ม 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนสองทาง (Two-Way ANOVA) สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่สองกลุ่ม การ
วิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ใช ้Least Significant Difference (LSD) และสถิติของเพียร์สันเพื่อ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์  

ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ35 - 45 ปี มีสถานภาพ
สมรสแลว้ การศึกษาระดบัปริญญาตรีอาชีพพนกังานบริษทัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 15,000 บาท
สินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอางซ้ือบ่อยท่ีสุด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ คือ ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ เพ่ือน
เป็นผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุดแหล่งซ้ือและรับสินคา้คือร้าน 7-Eleven  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศอายุ
ระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพสมรส อาชีพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7-Catalog ท่ี
แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog 
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ABSTRACT 
 

This independent study was carried out to investigate the general data of the consumers 
who made their purchase through 7-Catalog, to examine the importance of marketing factors on the 
purchase through 7-Catalog, and to study the purchasing behavior through 7-Catalog of the 
consumers in Trat Province. The sample of the study comprised 400 consumers over 15 years old 
who made the purchase through 7 - Catalog.  The questionnaires were used as the data gathering 
instrument, and the data were analyzed applying Percentage, Mean, Standard Deviation, 
Independent Sample t-test, Two- Way ANOVA, and Least Significant Difference, and Pearson’s 
Correlation Coefficient. 

The result of the study revealed that the majority of the respondents were female, 
between 35 - 45 years old, married, graduated with Bachelor’s degree, worked in the companies, 
earned an average monthly income of 10,000 - 50,000 Baht. The respondents most often purchased 
various types of cosmetics because of the convenience of ordering, the friends had most influence 
on their purchase, and the goods could be purchased or collected from 7-Eleven shops. 

The result of hypothesis testing showed that the respondents of different gender, age, 
level of education, income, marital status and occupation had differences in purchasing behavior 
through 7-Catalog. The factors on marketing mix in the aspects of product, price, distribution 
channel, promotion, process, and personnel had positive relationship with the purchasing behavior 
through of 7-Catalog. 
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บทที ่1 

 

 บทนํา  

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

ธุรกิจขายตรงผา่นแคตตาล๊อก มีการขยายตวัสูงอยา่งต่อเน่ืองตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเนน้
ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลาและตน้ทุนการเดินทาง  ยิง่ในช่วงวกิฤติราคานํ้ามนั ก็ยิง่ธุรกิจ
ประเภทน้ีไดรั้บความนิยมมากข้ึน จึงเป็นโอกาสทองของแคตตาล็อกเซลลใ์นการขยายงาน และขยาย
ตลาดใหก้วา้งขวางมากข้ึน ดว้ยการแตกไลน์สินคา้ใหม่  ๆ และเพิ่มหนงัสือแคตตาล็อกเซลลใ์น
กลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดในมูลค่ากวา่ 20,000 ลา้นบาท ปัจจุบนัมีหลาย ผูด้าํเนิน
กิจการในรูปแบบดงักล่าวหลาย รายเขา้มาดาํเนิน งาน ไม่วา่จะเป็นแคตตาล็อกเซลลร์ายใหญ่ อยา่ง 
ฟรายเดย ์ภายใตก้ารดาํเนินงานของมิสทีน เบลเมซอง ภายใตก้ารดาํเนินงานของเครือสหพฒัน์  รวมทั้ง 

7 - Catalog ภายใตก้ารดาํเนินงานของ ซีพี ออลล ์จาํกดั (มหาชน) ผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายหลกั

โดยร้าน 7 - Eleven ไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง  

จากการเร่ิมตน้ดาํเนินงานคร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2544 ถึงปัจจุบนัมียอดตีพิมพ ์350,000 ฉบบั 

และมีสินคา้ 1,700 รายการต่อฉบบั และยอดจาํหน่ายสินคา้เพิ่มสูงข้ึนมาโดยตลอด  ซ่ึงทาง 7 - Catalog 

ไดมี้การคดัสรรสินคา้มาจาํหน่ายเพื่อใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ และยงัมีการการส่งเสริม

การตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การลดราคา การสะสมคะแนน การร่วมมือกบัพนัธมิตร หรือแมแ้ต่

การชิงโชคชิงรางวลั กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ของ 7 - Catalog นั้นจะเป็นผูห้ญิงกวา่ 80% โดยสัดส่วนใน

กรุงเทพฯและต่างจงัหวดัจะมีความใกลเ้คียงกนั คือต่างจงัหวดั 52% และ กรุงเทพฯ48% โดยสินคา้

ประเภทความงามจะขายดีท่ีสุดตามมาดว้ย ของใชใ้นบา้น ของเล่นสาํหรับเด็ก หรือแมก้ระทัง่พระ

เคร่ืองและวตัถุมงคลตลอดระยะเวลา 10 ปีของการดาํเนินงาน ยอดจดัจาํหน่ายสินคา้ของ 7 - Catalog 

สร้างรายไดป้ระมาณ 1,000 ลา้นบาทต่อปี ซ่ึงมีอตัราการเติบโตของยอดขาย และจาํนวนฐานลูกคา้ 

เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยขอ้มูลจากอุตสาหกรรมสาร กล่าววา่ ยอดจาํหน่ายปี 2553 เติบโตเพิ่มข้ึน 50 

เปอร์เซ็นต์  เม่ือเทียบกบัยอดจาํหน่ายปี 2552 และในปี 2554 มีลูกคา้ 1 แสนราย อยา่งไรก็ตาม เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในมิติท่ีกวา้งกวา่เดิม 7  - Catalog จึงไดรั้บการพฒันาข้ึนอีกขั้นหน่ึง 

ในรูปแบบของ E - Commerce ซ่ึงจะตอบสนองวถีิชีวติในยคุดิจิตอลไดม้ากข้ึน และจะพยายามพฒันา 

Web Site www.7 - Catalog.com โดยมุ่งเนน้ในดา้นการตอบสนอง ความตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั  

(www.TARAD Content.com ) 
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ดงันั้น ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะทาํการศึกษา เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด โดยขอ้มูลท่ีได้ รับจากการศึกษา  สามารถนาํไปใชป้ระโยชน์
สาํหรับผูป้ระกอบการในการปรับปรุงการนาํเสนอส่วนประสมทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 

1.2  วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1.2.1  เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูซ้ื้อสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด 

 1.2.2  เพื่อศึกษาถึงการใหค้วามสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่อการซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด 

 1.2.3  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด 

 1.2.4  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 -  Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด  จาํแนก
ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 1.2.5  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog 

 

1.3  สมมติฐานการวจัิย 

 1.3.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ และ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ท่ีแตกต่างกนั 

 1.3.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้าย สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้าย ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้  การซ้ือสินคา้ซํ้ า  

การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

 

1.4  ขอบเขตของการวจัิย 

 1.4.1  เน้ือหาของการวจิยั  : ศึกษาเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ระดบั ความสาํคญัของปัจจยั
ทางการตลาดต่อการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog และพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัตราด 

 1.4.2  พื้นท่ีการวจิยั : จงัหวดัตราด 

 1.4.3  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  : ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั คร้ังน้ี คือ กลุ่มของผูบ้ริโภค ในเขต
จงัหวดัตราดและทาํการซ้ือสินคา้ 7 – Catalog 
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราดท่ีซ้ือสินคา้ ใน 7 - Catalog 

เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรการคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ี
แน่นอน(ธานินทร์  ศิลป์จารุ 2552) ไดต้วัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง และเผือ่สาํรอง
แบบสอบถามไม่สมบูรณ์อีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็น 400 ตวัอยา่ง 

1.4.4  ช่วงเวลาท่ีทาํวจิยั ระยะเวลา ท่ีใช้สาํหรับการวจิยัคร้ังน้ีเร่ิม ดาํเนินการตั้งแต่เดือนตุลาคม 
พ.ศ. 2554 -กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2555 

1.4.5  การสุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัได 1้ใ 1ชว้ธีิในการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Random 

Sampling) ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง ( Purposive Random Sampling) จากการแบ่งการ
ปกครองในจงัหวดัตราดมี 7 อาํเภอ ไดแ้ก่ อาํเภอเมือง อาํเภอบ่อไร่ อาํเภอเกาะชา้ง อาํเภอเกาะกดู 
อาํเภอเขาสมิง อาํเภอแหลมงอบ อาํเภอคลองใหญ่ 

ขั้นตอนท่ี 2 การสุ่มแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยกาํหนดสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งใน
แต่ละอาํเภอดงัน้ี อาํเภอเมือง 58 ตวัอยา่ง อาํเภอบ่อไร่5 7ตวัอยา่ง อาํเภอเกาะชา้ง 5 7 ตวัอยา่ง  อาํเภอ
เกาะกดู 57 ตวัอยา่ง อาํเภอเขาสมิง57 ตวัอยา่ง อาํเภอแหลมงอบ 57 ตวัอยา่ง และอาํเภอคลองใหญ่  57 

ตวัอยา่ง 

ขั้นตอนท่ี 3 การสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนด
ไว ้
 ตวัแปรท่ีศึกษา 

 1.  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)ประกอบดว้ย 

  1.1  ขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ 

 - เพศ 

 - อายุ 
 - อาชีพ 

 - ระดบัการศึกษา 

 - สถานภาพสมรส 

 - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1.2  ปัจจยัทางการตลาด 

 - ผลิตภณัฑ์ 

 - ราคา 
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 - ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 - การส่งเสริมการตลาด 

 - กระบวนการ 

 - พนกังาน 

 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบดว้ย 

  2.1  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ไดแ้ก่ 

   - ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

   - เหตุผลท่ีสินคา้ 

   - ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

   - ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือต่อคร้ัง 

   - ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือต่อคร้ัง 

   - วธีิการสั่งซ้ือสินคา้ 

   - วธีิการรับสินคา้  

   - การซ้ือสินคา้ซํ้ า 

   - เหตุผลท่ีไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า 

   - การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

 

1.5  คําจํากดัความในการวจัิย 

 1.5.1  7 - Catalog หมายถึง ธุรกิจขายตรงผา่นแคตตาล๊อก  ภายใตก้ารดาํเนินงานของ ซีพี ออลล ์
จาํกดั (มหาชน) ผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายหลกัโดยร้าน 7 - Eleven ประกอบไปดว้ย  14 กลุ่มสินคา้ 

1,700 รายการต่อหน่ึงฉบบัและจะมีหมุนเวยีนกนัไปดว้ยซ่ึงออกทุก  ๆ 2 เดือน จาํนวนการพิมพใ์น
350,000 เล่มต่อคร้ัง ซ่ึงลูกคา้ท่ีสนใจก็สามารถซ้ือได้จากท่ีร้าน 7 - Eleven ทุกสาขา ในราคาเล่มละ  10 

บาทหรือถา้เป็นสมาชิกจะทาํการส่งฟรีถึงบา้น  ระบบในการสั่งซ้ือและการจดัส่ง สินคา้ใน 7 - Catalog 

ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดจ้ากหนา้ร้าน  7 - Eleven โดยตรง หรือจะโทรศพัทส์ั่งกบั  Call Center ตลอด 

24 ชัว่โมง และการสั่งซ้ือผา่นระบบออนไลน์กบัเวบ็ไซต์  www.7 - Catalog.com สาํหรับการชาํระค่า
สินคา้ก็ทาํไดห้ลายวธีิทั้งจ่ายเงินสดท่ีร้าน  7 - Eleven หรือบตัรเครดิตลูกคา้สามารถเลือกรับของดว้ย
การใหจ้ดัส่งไปท่ีบา้นหรือร้าน 7 - Eleven สาขาท่ีสะดวกเจา้หนา้ท่ีจะส่ง sms แจง้ลูกคา้ใหม้ารับสินคา้ 

 1.5.2  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรในทางการตลาดท่ีจะสามารถควบคุมได ้ซ่ึงทาง
องคก์รจะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย  
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 1.5.3  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายใน 7 - Catalog 

 1.5.4  ราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog 

 1.5.5  ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสั่งซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

 1.5.6  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใชก้ลยทุธ์การลด แลก แจก แถมเพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภค
ซ้ือสินคา้ 7 – Catalog 

 1.5.7  บุคคล หมายถึง พนกังานร้าน 7 - Eleven 

 1.5.8  กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนตั้งแต่ตน้จนจบในการสั่งซ้ือสินคา้ 

 1.5.9  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการซ้ือ ค่าใชจ่้ายซ้ือต่อคร้ัง เหตุผลท่ี
ซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือ วธีิการสั่งซ้ือ วธีิการรับสินคา้ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้   
 

1.6  กรอบแนวคิดในการวจัิย 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)      ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิด 

ข้อมูลทัว่ไป ได้แก่ 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- สถานภาพสมรส 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจยัทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

- กระบวนการ 

- พนกังาน 

 

 

 

 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า  7 - Catalog 

- ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง 

- ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง 

- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

- การซ้ือสินคา้ซํ้ า 

- แนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้  
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1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.7.1  เพื่อทราบถึงขอ้มูลทัว่ไปของผูซ้ื้อสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด 

 1.7.2  เพื่อทราบถึงขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog  

 1.7.3  เพื่อทราบถึงพฤติกรรม ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด
เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชใ้หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคจงัหวดัตราด 

 1.7.4  เพื่อเป็นขอ้มูลสาํหรับผูป้ระกอบการท่ีสามารถนาํผลการศึกษานาํไปใชใ้นการปรับปรุงการ
นาํเสนอส่วนประสมทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 



 

 

บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

การวจิยัคร้ังน้ีผูท้าํการวจิยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและไดน้าํเสนอตาม
หวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1.  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3.  แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

4.  ขอ้มูลเก่ียวกบั 7 – Catalog 

5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะ
ประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ (สิริภทัร์  โชติช่วง,2548 : 26) 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย บุคคล
และครอบครัวท่ีทาํการซ้ือสินคา้ และบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเหล่าน้ี
ทั้งหมดรวมกนัเป็นตลาดเพื่อผูบ้ริโภค ( อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล 2542, : 112) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงออกในการแสวงหาสาํหรับการซ้ือ 
การใช ้การประเมินผล ในผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะทาํใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บ
ความพอใจ และไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่  พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาใน
การแสวงหาสาํหรับการซ้ือ การใชก้ารประเมิน และการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขา
คาดหวงัวา่จะทาํใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ (ศุภร  เสรีรัตน์, 2540, : 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ( Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาเร่ืองการตอบสนองความ
ตอ้งการและความจาํเป็น ( Needs) ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจ ( Satisfaction) ซ่ึงนกัการตลาดจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจไดน้ั้น จึงจาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจ
วา่ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่เขาตอ้งการอะไร ชอบส่ิงใด ไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้(เสรี  วงษม์ณฑา ,2542 : 30) 



8 

 

2.2  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing comsumer behavior) 

เป็นการศึกษาและวจิยัเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบ
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการ
ตลาดสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความถึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสม  คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 wsและ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? 

What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 7 Os Occupants Objects 

Objectives Organizations Occasion Outlets และ Operations (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538:10)  

ตารางที ่2.1  แสดงคาํถาม  7  ถาม  (6Ws  และ  1H) 

คําถาม คําตอบทีต้่องการทราบ (70s) ยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1.  ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in 

the target market?) 

 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ทางดา้น 

 1.  ประชากรศาสตร์ 

 2.  ภูมิศาสตร์ 

 3.  จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ 

 4.  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
และ ราคาการจดัจาํหน่ายและการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

(What does consumer 

buy?) 

 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ(Object)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาผลิตภณัฑ์
ก็คือคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ์ และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั 
 

 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงประกอบ 

1.  ผลิตภณัฑห์ลกั 

2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ท่ีไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้  รูปแบบการ
บริการท่ีคุณภาพลกัษณะนวตักรรม 

3.  ผลิตภณัฑ์ เนน้ ความแตกต่าง
ทาง ดา้น การแข่งขนัประกอบดว้ย
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ
พนกังานและภาพลกัษณ์ 
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ตารางที ่2.1  (ต่อ) 

คําถาม คําตอบทีต้่องการทราบ(70s) ยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3.   ทาํไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ (Why does 

consumer buy?) 

 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ
ดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 

1.  ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา 

2.  ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 

3.  ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
 

     กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 

1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  กลยทุธ์ในการส่งเสริมดา้นท่ีซ่ึง
เก่ียวการตลาด ประกอบดว้ยกลยทุธ์
การโฆษณา  การขายโดย การท่ี
จะตอ้งใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริม
การขายและการประชา สัมพนัธ์ 

3.  กลยทุธ์ดา้นราคา 

4.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางในการจดั
จาํหน่าย  

4.  ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 

(Who participatesin 

thebuying?) 

 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 

(Organization) มีอิทธิพลในการ 

ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 

1.  ผูริ้เร่ิม 

2.  ผูมี้อิทธิพล 

3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4.  ผูซ้ื้อ 

5.  ผูใ้ช ้

     กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
โฆษณาและกลยทุธ์การส่งเสริม 

การตลาด โดยการใชก้ลุ่มอิทธิพล 

 

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือได 

(When does 

theConsumer  buy?) 

โอกาสในการซ้ือ( Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วง
เดือนในของวนั โอกาสพิเศษ หรือ
เทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

     กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด  เช่น ทาํการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ
สินคา้ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the 

customerbuy?) 

ช่องทาง แหล่งท่ีผูบ้ริโภคนั้นจะไป 

ทาํการซ้ือได ้เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต  ร้านขายของชาํ
ฯลฯ  

      กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะสู่คน
กลางอยา่งไร 



10 

 

ตารางที ่2.1  (ต่อ) 

คําถาม คําตอบทีต้่องการทราบ(70s) ยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

(How does the customer 

buy?) 

 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  
(Operation) ประกอบดว้ย 

1.  การรับรู้ปัญหา 

2.  การคน้หาขอ้มูล 

3.  การประเมินผลทางเลือก 

4.  การตดัสินใจซ้ือ 

5.  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

 

        กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด  ประกอบดว้ยการ
โฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานขาย
การส่งเสริมการขาย  การใหข้่าวและ
การประชาสัมพนัธ์  การตลาดทางตรง
และจะกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจซ้ือ 

 

ทีม่า  :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ,2541 

2.3  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิด
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเร่ิมจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ซ่ึงส่ิง
เหล่าน้ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิง
ต่าง ๆ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ 

จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ ( Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํใหเ้กิด
การตอบสนอง ( Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 
ดงัน้ี (Kolter. 1997 : 173) 

1.  ส่ิงกระตุน้  (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเอง ไดจ้ากภายในร่างกา ย(Inside Stimulus)

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก  (Outside Stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก

เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์  และ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้  

(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจ ให้ซ้ือดา้นเหตุผล และใหเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) 

ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ( Marketing Stimulus) และส่ิง

กระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) 
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1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ( Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

1.1.1   ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2   ส่ิงกระตุน้ราคา ( Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย ( Distribution หรือ Place) เช่น 
จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การทาํโฆษณาอยา่ง
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 

1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ( Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่

ภายนอก องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ ( Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้
ของผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี( Technological Stimulus) เช่น เทคโนโลยใีหม่
ดา้นฝาก-ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง ( Law and Political Stimulus) เช่น 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) เช่น ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

1.2.5  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ( Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ ( Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง
พยามยามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะและ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.  ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Buyer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้น

วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้น จิตวทิยา  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ( Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา) การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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3.  การตอบสนองของผูบ้ริโภค ( Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 

3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 

3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 

3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 

3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

4.  ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4.1   ปัจจยัภายใน ( เป็นปัจจยัดา้นจิตวทิยา)  ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ของ ผูบ้ริโภค  

(Internal Factors (psychological) Influencing consumer behavior) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  (Psychological 

factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยั ดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

และการใชสิ้นคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย(1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ 

(5) ทศันคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเองโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

4.1.1   การจูงใจ ( Motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในบุคคล ซ่ึงผลกัดนัใหเ้กิด
พฤติกรรมเพื่อใหบ้รรลุ เป้าหมาย ( Solomon. 2002: 530) เป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคล แต่อาจจะ
ถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือ
ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

4.1.2  การรับรู้ (Perception) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลมีการรับรู้ ( Receive) จดัระเบียบ 
(Organize) หรือการกาํหนด ( Assign) ความหมายของส่ิงกระตุน้ โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งหา้ 
(Elzel, Walkar and Stanton.2001: G-9) หรือหมายถึงกระบวนการเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมี
ต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่

4.1.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค 
ซ่ึงเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ ( Elzel, Walker ;e Stanton. 2001: G-6) หรือหมายถึงขั้นตอน
ซ่ึงไดน้าํความรู้และประสบการณ์ไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และพฤติกรรมการบริโภค 
(Schifiman ;e Kanuk. 2000: G-7) หรือหมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนม้เอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ 
(Stimulus)และจะเกิดการตอบสนอง ( Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้ การตอบสนอง  (Stimulus 

Response (SR) Theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีน้ีดว้ยการโฆษณาซํ้ าแลว้ซํ้ าอีกหรือการ
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ส่งเสริมการขาย (ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจาํ การ
เรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความเช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีต อยา่งไรก็ตาม
ส่ิงกระตุน้ท่ีมีอิทธิพลและทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ไดน้ั้นจะตอ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ ตวัอยา่งการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปจากแจกตวัอยา่งจะมีอิทธิพลทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ ซ่ึงการใหผู้บ้ริโภคได้
ทดลองใชสิ้นคา้ จะดีกวา่การแถมนั้นลูกคา้จะตอ้งเสียเงินซ้ือสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็จะไม่เกิด
การใชสิ้นคา้ท่ีแถม 

4.1.4   ความเช่ือถือ ( Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิง
หน่ึง (Kotler. 2003: 198) หรือเป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือในใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

4.1.5   ทศันคติ ( Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ของบุคคลความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือ
หมายถึงแนวโนม้ของการเรียนรู้ท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือความคิดท่ีมีลกัษณะแสดงความ
พอใจหรือไม่พอใจ ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ทศันคติความเช่ือของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือจะมีความสัมพนัธ์กนั การเกิดของทศันคติ
นั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บกล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้เกิดในอดีตเก่ียวกบัสินคา้ 
หรือความนึกคิดกบับุคคลและเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง 

4.1.6  บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์( Freud’s Theory 

of Motivation) บุคลิกภาพ ( Personality) หมายถึงลกัษณะดา้นจิ ตวทิยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคลซ่ึง
นาํไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้คงท่ี และสอดคลอ้งกนั บุคลิกภาพสามารถใช้
เป็นตวัแปรในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกตราสินคา้ได ้

4.1.7  แนวคิดของตนเอง (Self concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
เป็นส่ิงประทบัใจของบุคคลซ่ึงจะกาํหนดลกัษณะบุคคลนั้น (Blackwell, Minicard;e Engel.2001: 548) 

แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีต่ออิทธิพลการซ้ือนกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑต์ดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัภายนอกอนัเป็นผลมาจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม
และสังคมปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในรวมทั้งปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัเหล่าน้ีมีส่วนต่อ
การพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีต่อผลิตภณัฑ ์โดยจะนาํไปปรับปรุงผลิตภณัฑ ์การ
ตดัสินใจดา้นราคา การจดัช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมดา้นการตลาด เพื่อสร้างผูบ้ริโภค
เกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 
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2.4  แนวคิดด้านทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลิปส์  คอทเลอร์  (Philip Kotler, 2003:16) ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ีสามารถ
ควบคุมไดท้างการตลาดหมายถึงการสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมและสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 

สุดาดวง  เรืองรุจิระ  (2543:29) กล่าววา่ส่วนประสมการตลาดหมายถึงองคป์ระกอบท่ีสาํคญั
ในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดกิ้จการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วน
ประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

กุลวดี  คูหะโรจนานนท์  (2545:16) กล่าวสรุปไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ี
สามารถควบคุมไดแ้ละสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพื่อทาํ
ใหกิ้จการอยูร่อด หรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใช ้
เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพึงพอใจ และมีความสุขได ้  

(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

สรุปวา่ ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมไดท่ี้องคก์รจะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมายดว้ยเคร่ืองมือ
ต่อไปน้ีการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนสาํคญัในการตลาดมากเพราะการท่ีจะเลือกใช้
กลยทุธ์การตลาดใหต้รงกบัตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้งนั้นจะตอ้งสร้างสรรคส่์วนประสมทางการตลาด
ข้ึนมาในอตัราส่วนท่ีพอเหมาะกนัซ่ึงในการกาํหนดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 

(7P’s) นั้นประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ์  (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้บริการความคิดสถานท่ีองคก์รหรือบุคคลโดยผลิตภณัฑต์อ้ง
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

2.  ราคา (Price) จาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการหรือมีส่ิงท่ีมีค่าอ่ืนๆท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งนาํไปแลกเปล่ียนกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการมีหรือไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ  

(KotlerandArmstrong, 1996) หรือเป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑอ์อกมาในรูปของเงินตรา
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑแ์ละราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นโดยถา้คุณค่า
สูงกวา่ราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ 



15 

 

3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และกรรมสิทธ์ท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีช่วย
กระจายสินคา้ประกอบดว้ย  (1) การขนส่ง  (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  (Storage) 

และการคลงัสินคา้ (Warehousing) และ (3) การบริการสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ
(Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อ
หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ซ่ึงเคร่ืองมือใน
การติดต่อส่ือสารมีหลายประการอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication : IMC.)

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญัประกอบดว้ยการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย  

(Personal selling) การส่งเสริมการขาย  (Sales promotion) การใหข้่าว การประชาสัมพนัธ์  (Publicity 

and Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง  (Direct marketing) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ , 

2546 : 43) 

5.  บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม ( Training) การจูงใจ  (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.  ลกัษณะทางกายภาพ ( Physical evidence and presentation) โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม [ Total Quality Management (TQM)] ตวัอยา่ง โรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพและ
รูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-value proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้น
ความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ  

7.  กระบวนการ (Process) เพื่อมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer satisfaction) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
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ภาพที ่2.1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั 7 – Catalog 

7 - Catalog คือ ธุรกิจการจดัจาํหน่ายสินคา้โดยวธีิ mail order ภายใตก้ารดาํเนินงานของ
บริษทั  ซีพี ออลล ์จาํกดั (มหาชน) ผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายหลกั ท่ีร้าน 7 - Eleven เร่ิมตน้
ดาํเนินงานคร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2544 ปัจจุบนัมียอดตีพิมพ ์350,000 ฉบบั และมีสินคา้ 1,700 รายการต่อ
ฉบบัปัจจุบนัผูซ้ื้อสามารถสั่งซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ไดด้งัน้ี  
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ภาพที ่2.2  วธีิการสั่งซ้ือสินคา้ 

  

 
                                    ร้าน 7 - Eleven 

 

 
www.7 - Catalog .com 

 
Call center 7 - Catalog  
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ภาพที ่2.3  สินคา้ใน 7 - Catalog  

 

อุปกรณ์เสริมสวย                                                         ของเด็กเล่น 

 
 

 

อุปกรณ์ออกกาํลงักาย           อุปกรณ์ทาํความสะอาดบา้น 
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ภาพที ่2.3  (ต่อ) 

  

                อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์                                        เคร่ืองครัว 

  
 

 

 

อุปกรณ์ตกแต่งบา้น                                                     อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 
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ภาพที ่2.3  (ต่อ) 

  

เคร่ืองสาํอางและผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

 

 
 

 
 

อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 
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ภาพที ่2.3  (ต่อ) 

  

เส้ือผา้                                                         อุปกรณ์อิเล็คทรอนิกส์ 

                  

       
   

  เคร่ืองประดบั                      ชุดเคร่ืองนอน                     นาฬิกา 

   
 

อุปกรณ์ตกแต่งสวน                        วตัถุมงคล 
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ภาพที ่2.4  ตวัอยา่งการทาํ Promotion ของ 7 - Catalog  
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ภาพที ่2.5  ขั้นตอนการชาํระค่าสินคา้ กรณีสั่งผา่น www. 7 – Catalog . com 
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2.5  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

อาภาภรณ์   ลายพฒัน์ (2553) การวจิยัคร้ังนีม้ีไดศึ้กษาถึง  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ และรวมถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ของประชาชนยา่นธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงผูว้จิยัไดจ้ากการ
ทดสอบสมมติฐานพบวา่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศอายรุะดบัการศึกษาสถานภาพอาชีพ
และรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊  ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่  ยีห่อ้คอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ท่ีเลือกซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ดา้นเพศ  อายุ ระดบัการศึกษา  สถานภาพ  อาชีพและรายไดต่้อเดือนส่วนพฤติกรรม
การซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊มีความสัมพนัธ์กบัอายุ  ระดบัการศึกษา  สถานภาพ  อาชีพและรายไดต่้อ
เดือนแต่ในขณะเดียวกนักลบัไม่มีความสัมพนัธ์ในเร่ืองใด  ๆ เลยกบัพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์
เน็ตบุค๊ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ  จากการทดสอบสมมติฐานท่ีวา่ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา่ส่วนใหญ่ไม่มีความสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไวเ้น่ืองจากการวเิคราะห์ขอ้มูลและศึกษาขอ้มูลท่ีผา่นมานั้นพบวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัในเร่ืองใดๆเลยของพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์
เน็ตบุค๊  มีเพียงเร่ืองของราคาคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ท่ีเลือกซ้ือเท่านั้นท่ีมีความสัมพนัธ์กนั  ส่วนในดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายนั้นไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊  นอกจากน้ี
พบวา่ ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊  ในเร่ืองวตัถุประสงคส์าํคญั
ท่ีสุดในการซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊  วธีิการชาํระเงินซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊และส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊มากท่ีสุด  ส่วนวธีิการชาํระเงินซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุค๊ก็เป็นอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีกลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่มีความสัมพนัธ์กบัราคา ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา่ส่วนใหญ่ไม่
มีความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

นิสิตา  ธนะศรีรางกรู (2552) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือขนมของฝากของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณ 
จงัหวดัสุพรรณบุรี 

1.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในศูนย์

จาํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณมีความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  และเม่ือพิจารณาราย

ขอ้พบวา่มาตรฐานและคุณภาพของผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียสูงสุด  ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะบริษทัเอกชยัสาล่ี

สุพรรณไดน้าํระบบ GMP (Good Manufacturing Practices) หรือหลกัเกณฑก์ารปฎิบติังานท่ีดีใน
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กระบวนการผลิตอาหารใหมี้คุณภาพและมีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค มีการพฒันาระบบคุณภาพอยา่ง

ต่อเน่ืองซ่ึงทาํใหผ้ลิตภณัฑข์นมของเอกชยัไดม้าตรฐาน  มีคุณภาพเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคและยงั

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฐัพรรณ   ตรีเดชา  (2547) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือขนม

หมอ้แกงนมสดของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดัเพชรบุรีใน 4 ดา้นคือ  ดา้นผลิตภณัฑ์  การประชุม

วชิาการ “ธนบุรีวจิยัคร้ังท่ี 2” ดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้งและดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผลการวจิยัพบวา่

กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมากผล

การทดสอบสมมติฐาน  พบวา่ส่วนใหญ่ไม่มีความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว้  และยงัสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ  ฐานิสา   สรรคว์ทิยากุล ( 2549) ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ียีห่อ้เบเกอร่ีริชในร้าน7 - Eleven พบวา่ ผูบ้ริโภคมีทศันคติกบัสินคา้

ในระดบัดีและเบเกอร่ียีห่อ้เบเกอริชมีความโดดเด่นในดา้นคุณภาพ  ดา้นลกัษณะทางกายภาพดา้นการ

รู้จกัตราสินคา้  ดา้นบรรจุภณัฑ์  ดา้นความหลากหลายและประโยชน์ของเบเกอร่ีซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของณวรา   ไตรตั้งวงษ(์ 2547) ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

ร้าน Deliya by Farmhouse ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความรับรู้ในตวั

สินคา้ในระดบัดีและยอมรับวา่เบเกอร่ีของร้าน DeliyabyFarmhouse มีความโดดเด่นทั้งในดา้นตรา

สินคา้ดา้นของรสชาติ  ดา้นคุณภาพสินคา้และดา้นบรรจุภณัฑ์  ซ่ึงได้สอดคลอ้งกบังานของศิริวรรณ   

เสรีรัตน์และคณะ  คุณสมบติัของผลิตภณัฑป์ระกอบไปดว้ยประโยชน์คุณภาพรูปลกัษณะบรรจุภณัฑ์

และตราสินคา้ 

2.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่าย

ของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณมีความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  โดยรายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด

คือความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์  ราคาผลิตภณัฑข์องบริษทัเอกชยัฯมีความ

เหมาะสมมากกวา่ร้านคา้อ่ืนท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัและความหลากหลายของราคาทั้งน้ี

อาจเป็นเพราะวา่ ขนมในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณบุรีหลากหลายชนิด  และราคาในแต่

ละชนิดก็ไม่แพงจนเกินไป เม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 3.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค

ในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณมีความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  โดยรายการท่ีมี

ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีจุดจาํหน่ายในทุกแหล่งท่องเท่ียวของจงัหวดัสุพรรณบุรีและมีการออกร้านในงาน

นิทรรศการอาหารต่าง  ๆ รวมทั้งมีจุดจาํหน่ายภายในป้ัมนํ้ามนัต่าง  ๆ ตลอดเส้นทางของจงัหวดั

สุพรรณบุรีทั้งน้ี  อาจเป็นเพราะวา่ผลิตภณัฑป์ระเภทขนมในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ี

สุพรรณ บุรี มีช่องทางการจดัจาํหน่ายหลายช่องทาง  เช่น  จุดจาํหน่ายตามแหล่งท่องเท่ียวในจงัหวดั



26 

 

สุพรรณบุรี บริเวณภายในป้ัมนํ้ามนัตลอดเส้นทางของจงัหวดัสุพรรณบุรี  รวมทั้งบริเวณร้านคา้ริมทาง

ตลอดเส้นทางท่ีผา่นจงัหวดัสุพรรณบุรี  ทาํใหลู้กคา้เกิดความสะดวกในการซ้ือขนมของฝากในศูนย์

จาํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรัญญา   วงษแ์ปง (2543) ไดท้าํการ

วจิยัเร่ืองพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ในร้านซุปเปอร์มาร์เก็ตแห่งหน่ึงในจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่  ปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  คือสถานท่ีเน่ืองจากเป็นหา้งท่ีอยูใ่นตวัเมืองเป็น

ทางผา่นในการเดินทางหรืออยูใ่กลบ้า้นทาํใหเ้ดินทางสะดวก 

4.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ของกลุ่มตวัอยา่งของ

ผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณ  มีความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดย

รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  คือ การใหลู้กคา้ทดลองชิมขนมประเภทต่างๆก่อนตดัสินใจซ้ือและการทาํ

โปรโมรชัน่สาล่ี 3แพค100 บาทตลอดทั้งปี ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่เม่ือผูบ้ริโภคไดมี้การทดลองชิมขนม

ประเภทต่าง  ๆ ก่อนทาํการตดัสินใจซ้ือจะทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถรับรู้ถึงรสชาติของขนม  แลว้เกิด

ความพึงพอใจ  จึงทาํการตดัสินใจซ้ือซ่ึงสอดคลอ้งกบังานของศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2546 : 79) การทาํ

การส่งเสริมการตลาด  ควรมีการวางแผนใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคของ

ผูบ้ริโภคและสภาพแวดลอ้ม  สภาวะการแข่งขนัในทอ้งตลาด  เช่น ช่วงเทศกาลต่าง  ๆ ท่ีผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่จะมีการบริโภคสินคา้เพิ่มมากข้ึนกวา่ปกติ  

5.  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือขนมของฝากกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของ

ฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณ พบวา่ประเภทของขนมท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด  ไดแ้ก่ ขนมสาล่ีเน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เม่ือผา่นมายงัจงัหวดัสุพรรณบุรีจะนึกถึงขนมพื้นเมืองประจาํจงัหวดัซ่ึงไดแ้ก่ขนม

สาล่ีโดยส่วนใหญ่  มีเหตุผลท่ีสาํคญัท่ีสุดในการซ้ือ  คือ ความมีช่ือเสียงในตราสินคา้  ทั้งน้ีอาจเป็น

เพราะวา่ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยกบัตราสินคา้ภายใตแ้บรนดเ์อกชยัสาล่ีสุพรรณ  และโอกาสในการซ้ือ

คือเม่ือตอ้งการซ้ือเป็นของฝาก  รวมทั้งสถานท่ีท่ีลูกคา้หาซ้ือไดจ้ากศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ี

สุพรรณ  เน่ืองจากเป็นศูนยร์วมจาํหน่ายของฝากท่ีใหญ่ท่ีสุดในจงัหวดัสุพรรณบุรี  โดยบุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ญาติ คนรู้จกั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่ญาติและคนรู้จกัอาจจะมี

ประสบการณ์ในการซ้ือ  หรือเคยรู้จกัขนมของเอกชยัสาล่ีสุพรรณมาก่อน  แลว้แนะนาํหรือบอกต่อให้

ซ้ือซ่ึงขดัแยง้กบังานวจิยัของสุจิราวรรณ   ศิวรักษ ์(2547 ) ไดศึ้กษาเร่ือง  คุณค่าตราสินคา้และปัจจยั

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคุกก้ีร้านเอสแอนดพ์ีของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  พบวา่ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคุกก้ีมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  ตวัเองรูปแบบของ

ผลิตภณัฑท่ี์นิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ซ้ือแยกช้ิน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่การซ้ือแยกช้ินสามารถทาํให้

ผูบ้ริโภคซ้ือประเภทของขนมไดม้ากข้ึนกวา่การซ้ือเป็นชุด 
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6.  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือขนม

ของฝากของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณดา้นสถานท่ีซ้ือ  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี

อายตุ่างกนัมีสถานท่ีซ้ือไม่แตกต่างกนั  เน่ืองจากขนมของเอกชยัสาล่ีสุพรรณมีการจาํหน่ายในหลาย

ช่องทางและมีเป็นจาํนวนมาก  และพฤติกรรมการซ้ือของคนส่วนใหญ่จะเนน้ไปท่ีความสะดวกจึง

ส่งผลใหอ้ายแุละสถานท่ีซ้ือ  ไม่มีความสัมพนัธ์กนัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธีรินสุข   กระสานติ 

(2546) ซ่ึงพบวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านกาโตว์

เฮาส์ ในเร่ืองสถานท่ีไปเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนัมีเหตุผล

ในการซ้ือขนมของฝากของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณจงัหวดัสุพรรณบุรี

แตกต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ือง  ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

(ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ. 2541: 130) ท่ีกล่าววา่ปัจจยัส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอน วฏัจกัรชีวติ

ครอบครัว  อาชีพ  รายได้ การศึกษา  ค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวติของแต่ละบุคคล  นาํไปสู่ความ

จาํเป็นและความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีแตกต่างกนั 

7.  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือขนม

ของฝากของผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณจงัหวดัสุพรรณบุรี  พบวา่บุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้น

ราคาและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฐัพรรณ  ตรีเดชา ( 2547) ได้

ทาํการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือขนมหมอ้แกงนมสดของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน

จงัหวดัเพชรบุรีใน 4 ดา้นคือดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นทาํเลท่ีตั้งและดา้นการส่งเสริมการตลาด

พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีผูแ้นะนาํใหซ้ื้อหรืบริโภคแตกต่างกนั  มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือขนมหมอ้แกง

นมสดโดยรวมแตกต่างกนั  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เหตุผลในการซ้ือขนมของฝากของ

ผูบ้ริโภคในศูนยจ์าํหน่ายของฝากเอกชยัสาล่ีสุพรรณจงัหวดัสุพรรณบุรีไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดในทุกดา้น  ทางดา้นรสชาติและความสะดวกในการซ้ือทาํใหก้ารส่งเสริม

การตลาดไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

จินตนา  เพชรพงศ ์( 2552)ไดท้าํการศึกษาถึง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้ว
กลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุ
ถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  จาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  อนัไดแ้ก่  ประโยชน์ผลิตภณัฑ์  คุณภาพผลิตภณัฑ์  บรรจุ
ภณัฑ์ ตราสินคา้กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  อนัไดแ้ก่  ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  การส่งเสริม
การตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ 30 – 39 ปี สถานภาพโสด  ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 12,000 บาท 

2.  ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ย  ประโยชน์ผลิตภณัฑข์องขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย  ผูบ้ริโภคมีความ

คิดเห็นดา้นคุณภาพผลิตภณัฑข์องขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย  ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นดา้นบรรจุภณัฑข์องขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 

3.  ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นตราสินคา้ของขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ย  ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นราคาของขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย  ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดของขา้วกลอ้งบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ย 

4.  บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงแตกต่างกนัใน

ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05  

5.  ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์ผลิตภณัฑ์  ดา้นคุณภาพสินคา้  ดา้นบรรจุ

ภณัฑ์ ดา้นตราสินคา้  สามารถทาํนายพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  ในเร่ืองของจาํนวนขา้วกลอ้งท่ีบริโภคในครอบครัว  (ก.ก.)  ต่อเดือนอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์  (r) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.580 ปัจจยั

ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์ผลิตภณัฑ ์ดา้นคุณภาพสินคา้  ดา้นบรรจุภณัฑ์  ดา้นตราสินคา้  

สามารถทาํนายพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ในเร่ืองของจาํนวน  (%) ขา้วกลอ้งท่ีบริโภคในครอบครัวทั้งหมดอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ (r) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.887  

6.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน  ๆ ไดแ้ก่ดา้นราคาสินคา้  ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  สามารถทาํนายพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุ

ถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ในเร่ืองของจาํนวนขา้วกลอ้งท่ีบริโภคในครอบครัว  (ก.ก.)  

ต่อเดือน  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์  (r) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 

0.570  
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7.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน  ๆ ไดแ้ก่ดา้นราคาสินคา้  ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  สามารถทาํนายพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุ

ถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในเร่ืองของจาํนวน  (%)  ขา้วกลอ้งท่ีบริโภคในครอบครัว

ทั้งหมด 

 

 



 

 

บทที่ 3 

 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

ในการทาํการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัตราด โดยมีเน้ือหาสาระในการดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.  เคร่ืองมือวจิยั 

3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัตราดท่ีซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย  คือ ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัตราดท่ีซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน จึงใชก้ารกาํหนดขนาดตวัอยา่ง โดยการใช้
สูตร (ธานินทร์  ศิลป์จารุ : 2552) คาํนวณหากลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

 

  n       =      P(1-P)(Z)2 

                E2 

n แทน จาํนวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีจะไดจ้ากการคาํนวณ  

P แทน ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด = 50%   

   หรือ 0.5 ของประชากรทั้งหมด 

E แทน ค่าเปอร์เซ็นตค์าดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง = 0.05 

Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยักาํหนดไว ้ผูว้จิยัใชท่ี้ความเช่ือมัน่ 95 % 

 Z มีค่าเท่ากบั 1.96 

  n    =    (0.5)(1-0.5)(1.96)2 

                       (0.05) 2 

           =       384.16  หรือ= 385  ตวัอยา่ง 
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ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง ผูท้าํวจิยัไดส้าํรองเผือ่ความ
ผดิพลาดไวจ้าํนวน 15 ตวัอยา่ง ความคาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ร้อยละ 5 เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ี
ดีซ่ึงรวมเป็น 400 ตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

การสุ่มตัวอย่าง 

การสุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิในการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Random 

Sampling) ดงัน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1  การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง ( Purposive Random Sampling) จากการแบ่งการ

ปกครอง ในจงัหวดัตราด มี 7 อาํเภอ ไดแ้ก่ อาํเภอเมือง อาํเภอบ่อไร่ อาํเภอเกาะชา้ง อาํเภอเกาะกดู 
อาํเภอเขาสมิง อาํเภอแหลมงอบ อาํเภอคลองใหญ่ 

ขั้นตอนท่ี 2  การสุ่มแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยกาํหนดสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง
ในแต่ละอาํเภอดงัน้ี อาํเภอเมือง 58 ตวัอยา่ง อาํเภอบ่อไร่ 57 ตวัอยา่ง อาํเภอเกาะชา้ง 57 ตวัอยา่ง 
อาํเภอเกาะกดู 57 ตวัอยา่ง อาํเภอเขาสมิง 57 ตวัอยา่ง อาํเภอแหลมงอบ 57 ตวัอยา่ง อาํเภอคลองใหญ่ 
57 ตวัอยา่ง 

ขั้นตอนท่ี 3  การสุ่มแบบสะดวก  (Convenience Sampling) โดยจะเก็บจากกลุ่มตวัอยา่งท่ี
กาํหนดไว ้

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือและขั้นตอนการสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัได้
ดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 

1.  ศึกษาตาํราเรียน เอกสาร และงานวจิยัซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีจะตอ้งมีผลต่อพฤติกรรมท่ี
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

2.  ศึกษาเก่ียวกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้ง
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํมาเป็นขอ้มูลแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.  นาํแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อจะพิจารณาและตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและเหมาะสม พร้อมทั้งนาํขอ้เสนอแนะจากอาจารยท่ี์ปรึกษามาปรับแกไ้ขให้
แบบสอบถามมีความชดัเจน เขา้ใจง่ายและตรงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั โดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 
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ตอนที ่1  แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลกัษณะคาํถาม
ปลายปิด (Closed - Ended Questions) โดยคาํถามจะมีคาํตอบเป็นหลาย ๆ ตวัเลือก (Multiple Choice) 

จาํนวน 6 ขอ้ มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ขอ้ 1  เพศ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

1.  ชาย     2.  หญิง  

ขอ้ 2  อาย ุระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

1.  15 - 25  ปี    2.  26 - 35 ปี  

3.  36 - 45  ปี    4.  46 - 55 ปี  

5.  56 ปีข้ึนไป 

ขอ้ 3  ระดบัการศึกษา ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

1.  ประถมศึกษาหรือเทียบเท่า  2.  มธัยมศึกษาตอนตน้หรือเทียบเท่า  

3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 4.  อนุปริญญา/ปวส.    

5.  ปริญญาตรี    6.  สูงกวา่ปริญญาตรี  

ขอ้  4  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

1.  ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 2.  5,001 - 10,000 บาท  

3.  10,001 - 15,000 บาท  4.  15,001 - 20,000 บาท  

5.  มากกวา่ 20,001 บาทข้ึนไป 
ขอ้ 5  สถานภาพสมรส ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

1.  โสด     2.  สมรส  

3.  หมา้ย/หยา่ร้าง    

ขอ้ 6  อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

1.  นกัเรียน/นกัศึกษา   2.  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  

3.  พนกังานบริษทัเอกชน  4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  

5.  อ่ืน ๆ  
ตอนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ

สินค้า 7 - Catalog คาํถามเป็นลกัษณะมาตรวดั 5 ระดบั (Selected category scales) ประกอบดว้ย  

ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ใน  7 - Catalog 

ดงัน้ี       ระดบัความสาํคญั   นอ้ยท่ีสุด  1       คะแนน  

ระดบัความสาํคญั  นอ้ย  2       คะแนน  



33 

 

ระดบัความสาํคญั  ปานกลาง  3       คะแนน 
ระดบัความสาํคญั  มาก  4       คะแนน  

ระดบัความสาํคญั  มากท่ีสุด  5       คะแนน  

การอภิปรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถาม ท่ีใชใ้นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
ชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ Improtance Scale 

ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายดงัน้ี  

ตารางที ่3.2  แสดงสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉล่ีย ระดบัความสาํคญัดา้น6’P 

1.00 - 1.80 

1.81 - 2.60 

2.61 - 3.40 

3.41 - 4.20 

4.21 - 5.00 

ใหค้วามสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

ใหค้วามสาํคญันอ้ย 

ใหค้วามสาํคญัปานกลาง 

ใหค้วามสาํคญัมาก 

ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด 

ตอนที ่3  แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 - Catalog ของผู้บริโภคในจังหวดัตราด 

มีลกัษณะคาํถามปลายปิด ( Closed-Ended Questions) โดยคาํถามนั้นจะมีคาํตอบเป็นหลาย ๆ ตวัเลือก 
(Multiple Choice) คาํถามแบบ ระดบัอตัราส่วน ( Ratio Scale) และจะใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ขอ้ 1  ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือจาก 7 - Catalog มีระดบัในการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1.  เคร่ืองสาํอางค ์   2.  อุปกรณ์เคร่ืองครัว 

 3.   อุปกรณ์ออกกาํลงักาย   4.  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

 5.  เคร่ืองประดบั    6.  อุปกรณ์และผลิตภณัฑท์าํสวน 

 7.  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์   8.  อุปกรณ์เก่ียวกบัรถยนต ์

 9.  อุปกรณ์ทาํความสะอาดบา้น  10.  อุปกรณ์ของแต่งบา้น 

 11.  ของเด็กเล่น    12.  อุปกรณ์เสริมความงาม 

 13.  เส้ือผา้     14.  พระเคร่ือง -วตัถุมงคล 

 15.  อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
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ขอ้ 2  เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 7 - Catalog โดยมีระดบัในการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1.  ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ      2.  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 3.  มีบริการผอ่นชาํระค่าสินคา้   4.  ราคาของสินคา้เหมาะสม 

 5.  ผลิตภณัฑเ์ป็นมีความทนัสมยั   

 6.  นาํคะแนนสะสมบตัร 7 - Value card มาใชแ้ทนเงินสดเพื่อซ้ือสินคา้ได ้

 7.  ตราสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายใน 7 - Catalog เป็นท่ียอมรับ 

ขอ้ 3.  ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog มีระดบัในการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1.  ตนเอง         2.  เพื่อน 

 3.  บุคคลผูมี้ช่ือเสียง   4.  ครอบครัว 

 5.  พนกังานขาย 

ขอ้ 4.  ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ระดบัท่ีใชใ้นการวดัระดบัอตัราส่วน
(Ratio Scale) 

ขอ้ 5.  ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ระดบัท่ีใชใ้นการวดัระดบัอตัราส่วน 
(Ratio Scale) 

ขอ้ 6.  วธีิการสั่งซ้ือสินคา้ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1.  สั่งซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 7 - 11  2.  สั่งซ้ือสินคา้ผา่น Call Center 

 3.  สั่งซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์www.7 - Catalog.com 

ขอ้ 7.  วธีิการรับสินคา้ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1.  มารับดว้ยตวัเองท่ีร้าน 7 - 11            2.  ใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น 

ขอ้ 8.  ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จาก 7 - Catalog ซํ้ าหรือไม่ ซ่ึงมีระดบัการใหค้ะแนนดงัน้ี 

   ไม่ซ้ือซํ้ าแน่นอน  1          คะแนน 

   ไม่ซ้ือซํ้ า    2          คะแนน 

   ไม่แน่ใจ               3          คะแนน 

    ซ้ือซํ้ า              4          คะแนน 

    ซ้ือซํ้ าแน่นอน  5          คะแนน 

ขอ้ 9.  ผูบ้ริโภคจะแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้จาก 7 - Catalog หรือไม่ ซ่ึงมีระดบัการให้
คะแนนดงัน้ี 
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    ไม่แนะนาํแน่นอน 1          คะแนน 

    ไม่แนะนาํ   2          คะแนน 

    ไม่แน่ใจ   3          คะแนน 

     แนะนาํ   4          คะแนน 

     แนะนาํแน่นอน  5          คะแนน 

 

เกณฑก์ารประเมินผลโดยใชว้ธีิการประเมินผลดงัต่อไปน้ี 

อนัตรภาคชั้น (Interval) = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                     จาํนวนชั้น 

   = 5-1 

      5  

   =  0.08 

 

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 - 1.80 หมายถึง     ไม่ซ้ือแน่นอน/ไม่แนะนาํแน่นอน 

 คะแนนเฉล่ีย  1.81 - 2.60 หมายถึง     ไม่ซ้ือ/ไม่แนะนาํ 

 คะแนนเฉล่ีย  2.61 - 3.40 หมายถึง      ไม่แน่ใจ/ไม่แน่ใจ 

 คะแนนเฉล่ีย  3.41 - 4.20 หมายถึง      ซ้ือ/แนะนาํ  

 คะแนนเฉล่ีย   4.21 - 5.00 หมายถึง      ซ้ือแน่นอน/แนะนาํแน่นอน  
 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

ก่อนเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง ไดท้าํการทดสอบความถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือของ
แบบสอบถาม โดยนาํแบบสอบถามจาํนวน 30 ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม ทาํการซกัถาม
คาํถาม-คาํตอบ ความเขา้ใจของคาํถาม แลว้นาํขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงและทาํการแกไ้ขใหถู้กตอ้งตาม
หลกัการวจิยั เพื่อนาํแบบสอบถามหลงัการปรับปรุงแกไ้ขไปใชใ้นการสุ่มตวัอยา่งเพื่อใชใ้นการวจิยั
ต่อไป ผูว้จิยัไดท้าํการทดสอบความเช่ือมนัของแบบสอบถามไดค้่า alpha เท่ากบั 0.8928 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลท่ีตอ้งศึกษาประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

3.3.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้จิยัไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่งผูซ้ื้อสินคา้ 7 - Catalog ในจงัหวดัตราด จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
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3.3.1  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีใชป้ระกอบการวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ท 

3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัทาํการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปโดยดาํเนินการ
ตามขั้นตอนต่อไปน้ี 

1.  นาํแบบสอบถามท่ีไดท้าํการเก็บรวบรวมมาตรวจสอบความถูกตอ้งและจดัหาหมวดหมู่
ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

2.  นาํขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหสัตวัเลขตามท่ีกาํหนดไว ้

3.  บนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ 

4.  ทาํการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 

5.  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูซ้ื้อสินคา้ 7 - Catalog โดยใชค้่าความถ่ีและค่าร้อยละ 

6.  วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog โดยใชค้่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

7.  วเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog โดยท่ีใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

8.  การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) โดยการนาํขอ้มูลใน
แบบสอบถามมาทดสอบสมมุติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 

8.1  เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั
โดยทดสอบดว้ยค่าที (Independent Sample t - test)  

8.2  ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปลมากวา่ 2 กลุ่มข้ึนไปโดยใช้
การทดสอบแบบวเิคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัแปล (One - way  ANOVA) หรือค่าเอฟ (F - test)   

8.3  วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ โดยใชส้ถิติของ
เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage) โดยใชสู้ตร (พวงรัตน์  ทวรัีตน์, 2538 : 136) 

 p  =
n

f 100×

 
 

    P   แทน ค่าร้อยละ 
    f    แทน ค่าความถ่ีหรือจาํนวนตวัอยา่ง 

    n   แทน ค่าขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.2 การหาค่าเฉล่ีย (Mean) (ชูศรี  วงศรั์ตนะ.2541 : 65)    

    

X    =   
n

X∑  

X       แทนค่าคะแนนเฉล่ีย 

  ∑ X  แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

  N       แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   

1.3 การหาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสู้ตร  

    S.D.  =  
( )

( )1

22

−
−∑ ∑

nn
XXn

 

 

   S.D.         แทนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 

   (∑ X
2 )   แทนผลรวมคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 

   ∑ X         แทนผลรวมคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

   n              แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

เป็นสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมุติฐานโดยตั้งระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์โดยสถิติท่ี
นาํมาใชท้ดสอบมีดงัน้ี  
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2.1 ใชค้่า t - test ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  

     t   =     

n
s

n
s

xx

2

2

2

1

2

1

21

+

−
 

 

  t  แทน    ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา t-distribution 

  X1 แทน    ค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ี 1 

  X2 แทน    ค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ี 2 

   n1 แทน    ค่าขนาดตวัอยา่งของกลุ่มท่ี 1 

   n2 แทน    ค่าขนาดตวัอยา่งของกลุ่มท่ี 2 

   S1 แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

   S2 แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

 

2.2  ใชค้่า F - test  ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
มากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไปโดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - way  Analysis of Variance)  

(วเิชียร  เกตุสิงห์, 2541) 

    

   

F = MSb 

MSw 

 

   F แทน    สถิติท่ีใชพ้ิจารณา F-distribution 

   MSB แทน    Mean squares ระหวา่งกลุ่ม (Mean squares within Groups) 

   MSw แทน    Mean squares ระหวา่งกลุ่ม (Mean squares Between Groups)

  

   
BMS =  

)1( −K
SSB   

  

   
BMS =  

)( kn
SSw

−
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   SSb แทน    ผลรวมของกาํลงัสองระหวา่ง (Between groups  sum of Squares) 

   SSw แทน    ผลรวมของกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Withingroups  sum of Squares) 

   k แทน    จาํนวนกลุ่ม 

 n แทน    จาํนวนคนในกลุ่ม 

 (k - 1) แทน    Degree of freedom สาํหรับการแปรผนัระหวา่งกลุ่ม (dfb) 

 (n - 1) แทน    Degree of freedom สาํหรับการแปรผนัภายในกลุ่ม (dfw) 
 

กรณีท่ีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งทาํการทดสอบเป็น
รายคู่ต่อไปเพื่อดูวา่มีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ธีิ Fishfer’s least significant difference (LSD) 

(กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2544) 

 

   LSD   =  t1-∝/2 EMS
ji nn

11
+   

ค่าพิจารณาในการแจกแจงแบบ t - test ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นตแ์ละชั้นห่างความ
เป็นอิสระภายในกลุ่ม 

   MSE  คือ ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม MSw 

   n  คือ จาํนวนขอ้มูลของกลุ่ม i 
   n  คือ จาํนวนขอ้มูลของกลุ่ม j 
 

2.3  ใชค้่าสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่าย (Pearson Product Moment Correlatio Coefficient) 

ใชห้าค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปลสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนัหรือหาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด 

rxy=           n∑XY –(∑X)(∑Y) 

                        (n∑X2 - ∑X)2- (n∑Y2 –(∑Y)2) 

 

 

เม่ือ    rxy   แทน  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  

∑x   แทน  ผลรวมคะแนนรายขอ้ของกลุ่มตวัอยา่ง  

∑Y   แทน  ผลรวมคะแนนรวมของทั้งกลุ่ม  

∑X2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละกลุ่มตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 

∑Y2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละกลุ่มตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 
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∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y 

n แทน  จาํนวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง  
 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง - 1< r < 1 (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

1. ค่า r เป็น ลบ แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม คือ ถา้ X เพิ่ม Y 

จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 

2. ค่า r เป็น บวก แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X เพิ่ม Y 

จะเพิ่ม แต่ถา้ X ลด Y จะลด 

3. ค่า r เขา้ใกล ้1 นั้นแสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั และมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 

4. ค่า r เขา้ใกล ้-1 นั้นแสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงขา้ม และมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 

5. ค่า r เท่ากบั 0 แสดงวา่ X และ Y ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์กนันอ้ยมาก 

สาํหรับการแปลความหมายระดบัความสัมพนัธ์ (ชูศรี  วงศรั์ตนะ, 2541 : 316) กาํหนดดงัน้ี 

ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.7 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 

ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.3 - 0.7 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 

ถา้ค่า r มีค่านอ้ยกวา่ 0.3 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัตํ่า 

ถา้ค่า r มีค่าเท่ากบั 0 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเลย 
 

 

 

 

 

 



 

 

บทที่ 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ในการนาํเสนอผลของการวเิคราะห์ของงานวจิยั เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ เลือก
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด โดย ไดใ้ช้การวเิคราะห์ขอ้มูล รวมทั้งการแปลผล
ความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

n  แทน จาํนวนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  

S.D แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

Df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

SS แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

MS แทน ค่าเฉล่ียผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

t  แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t - Distribution 

F - Ratio แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา F - Distribution 

F - Prob ., p แทน ค่าความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 
LSD แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัท่ีคาํนวณสาํหรับการทดสอบความแตกต่าง 
   (Least Significant Difference) 

Max แทน  ค่าสูงสุด  (Maximum) 

Min แทน ค่าตํ่าสุด (Minimum) 

*  แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (95 เปอร์เซ็นต์) 
r  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  

 

4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดน้าํเสนอตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการนาํเสนอ
ออกเป็น 4 ส่วน ตามลาํดบัดงัน้ี 
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ส่วนที ่1  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2  การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที ่3  การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

 ส่วนที ่4  การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

4.2  ผลการวเิคราะห์ 

ส่วนที ่1  การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพสมรส อาชีพ ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางที ่4.1  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลทัว่ไป ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
   เพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 
138 

262 

34.5 

65.5 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.1  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน 400 คน จาํแนกตามเพศ พบวา่  เป็นเพศชายมีจาํนวนทั้งส้ิน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และ
เพศหญิง 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5 สรุปผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

  

ตารางที ่4.2  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลทัว่ไป ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
     อาย ุ

อายุ จํานวน ร้อยละ 

15 - 25 ปี 

26 - 35 ปี 
89 

95 

22.3 

23.8 

36 - 45 ปี 
46 - 55 ปี 

   56 ปีข้ึนไป 

163 

38 

15 

40.8 

9.5 

3.8 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.2  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี มีจาํนวนทั้งหมด  400 คน โดยจาํแนก การวเิคราะห์ ตามอาย ุพบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ ในช่วงระหวา่ง 15 - 25 ปี มีจาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 อาย ุ26 - 35 ปี  

จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 อายรุะหวา่ง 36 - 45 ปี  มีจาํนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 อายุ
ระหวา่ง 46 - 55 ปี มีจาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 และอาย ุ56 ปีข้ึนไป มีจาํนวน 15 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.8 

สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ36 - 45 ปี รองลงมาคืออาย ุ26 - 35 ปี 15 - 25 

ปี 46 - 55 ปี และ 56 ปีข้ึนไป ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.3  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
    ระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ปวส.5 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

31 

20 

34 

115 

145 

55 

7.8 

5.0 

8.5 

28.8 

36.3 

13.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.3  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษา จาํนวน 400 คน โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่การวเิคราะห์ขอ้มูล  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัประถมศึกษา  มีจาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 ระดบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจาํนวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ระดบัอนุปริญญา / ปวส. มีจาํนวน115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีจาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 และมีระดบัการศึกษาระดบัสูงกวา่
ปริญญาตรีข้ึนไป จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8  

สรุปไดว้า่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รองลงมาคือ 
อนุปริญญา/ปวส. สูงกวา่ปริญญาตรี มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ประถมศึกษา และมธัยมศึกษา
ตอนตน้ ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.4  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
    ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

< 5,000 บาท 
5,001 - 10,000 บาท 
10,001 - 15,000 บาท 
15,001 - 20,000 บาท 
 สูงกวา่ 20,000 บาท 

35 

105 

129 

44 

87 

8.8 

26.3 

32.2 

11.0 

21.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.4  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยจาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5 ,001 - 10,000 บาท จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001 - 15,000 บาท จาํนวน 129 คนคิดเป็นร้อยละ 32.2 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15 ,001 - 20,000 บาท 
มีจาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 20 ,000 บาท มีจาํนวน 87 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.8  

สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10 ,001 - 15 ,000 บาท 
รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 20,000 บาท รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 15,000- 20,000 บาท และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.5  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
    สถานภาพสมรส  

สถานภาพการสมรส จํานวน ร้อยละ 

โสด 
สมรส 
หมา้ย/หยา่ร้าง 

110 

208 

82 

27.5 

52.0 

20.5 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.5  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม 

ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีนั้น มีจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส พบวา่ ผูต้อบ 

แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดมีจาํนวน 110 คิดเป็นร้อยละ 27.5 สถานภาพสมรส แลว้มีจาํนวน 208 

คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 และมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5  

สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส รองลงมาคือสถานภาพโสด 
และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.6  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
    อาชีพ  

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

  นกัเรียน/นกัศึกษา 
  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

  พนกังานบริษทัเอกชน 
  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ทาํสวน 

5 

113 

133 

70 

39 

11.3 

28.3 

33.3 

17.5 

9.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.6  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยจาํแนกตามอาชีพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็น
นกัเรียน/นกัศึกษา มีจาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจจาํนวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีจาํนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีจาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และอาชีพอ่ืน ๆ จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.8  

สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รองลงมาคือ 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจธุรกิจส่วนตวันกัเรียน/นกัศึกษา และ อ่ืน ๆ (ทาํสวน แม่บา้น)  
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ส่วนที ่2  การวเิคราะห์ข้อมูลความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ

ซ้ือสินค้า 7 - Catalog  

ตารางที ่4.7  แสดงจาํนวนร้อยละและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
     การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

เห็นด้วย

มาก 

ท่ีสุด 

เห็น

ด้วย

มาก 

เห็นด้วย

ปาน

กลาง 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ไม่

เห็น

ด้วย 

 

 

ระดับความสําคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1)  S.D แปลผล อนัดบั 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์          

 1.1  สินคา้หลากหลาย ประเภท 331 

(82.2) 

31 

(7.8) 

37 

(9.3) 

1 

(0.3) 

0 

(0) 

4.73 0.631 

 

มากท่ีสุด 1 

 

 1.2  สินคา้ มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน 175 

(43.8) 

189 

(47.3) 

36 

(9.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.35 0.639 

 

มากท่ีสุด 6 

 

 1.3  สินคา้มีความทนัสมยัเปล่ียนทุกรอบ 220 

(55.0) 

79 

(19.8) 

97 

(24.3) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.37 1.673 มาก 

 

5 

 

 1.4  ตราสินคา้ของ มีช่ือเสียง 243 

(60.8) 

82 

(20.5) 

72 

(18.0) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 

4.41 0.806 

 

มากท่ีสุด 4 

 

 1.5  แสดงรูปภาพ รายละเอียดและ  

             คุณสมบติัอยา่ง ชดัเจน 

150 

(37.5) 

186 

(46.5) 

58 

(14.5) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 

4.20 0.736 มากท่ีสุด 9 

 

 1.6  มีบริการส่งสินคา้ท่ีสั่งซ้ือถึงบา้น 252 

(63.0) 

116 

(29.0) 

13 

(3.3) 

18 

(4.5) 

1 

(0.3) 

4.50 0.785 

 

มากท่ีสุด 3 

 

 1.7  มีบริการรับชาํระผา่นบตัรเครดิต 243 

(60.8) 

64 

(16.0) 

75 

(18.8) 

7 

(1.8) 

11 

(2.1) 

4.30 1.012 

 

มากท่ีสุด 7 

 1.8   มีบริการรับคืนสินคา้ 165 

(41.3) 

161 

(40.3) 

70 

(17.5) 

4 

(1.0) 

0 

(0) 

4.22 1.012 มากท่ีสุด 8 

 1.9   มีการรับประกนัสินคา้ 323 

(80.0) 

41 

(10.0) 

30 

(7.5) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 

4.70 

 

0.763 

 

มากท่ีสุด 2 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม      4.43 0.385 มากท่ีสุด  

2.  ปัจจัยด้านราคา          

 2.1  สินค้ามีราคาใกล้เคียง กับคู่แข่งขัน 50 

(37.5) 

62 

(40.5) 

88 

(22.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.16 0.757 มาก 3 

 2.2  สินค้ามีหลายระดับ  ราคาให้เลือก 36 

(34.0) 

148 

(37.0) 

116 

(29.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.05 

 

0.793 

 

มาก 

 

4 

 

 2.3  สินค้ามีความคุ้มค่า  กับ ราคาสินค้า 95 

(23.8) 

137 

(34.3) 

135 

(33.8) 

33 

(8.3) 

0 

(0) 

3.74 

 

0.915 

 

มาก 

 

5 

 

 2.4 สินค้ามีราคาคุ้มค้ากับ ความแปลก     

              ใหม่ของสินค้า 

167 

(41.8) 

182 

(45.5) 

51 

(12.8) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.29 0.680 มากที่สุด 1 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ)  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

เห็นด้วย

มาก 

ท่ีสุด 

เห็น

ด้วย

มาก 

เห็นด้วย

ปาน

กลาง 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ไม่

เห็น

ด้วย 

 

 

ระดับความสําคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1)  S.D แปลผล อนัดบั 

    2.5  สินค้า มีราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 155 

(38.8) 

174 

(43.5) 

70 

(17.5) 

1 

(0.3) 

0 

(0) 

4.21 0.729 มากทีสุด 2 

ปัจจัยด้านราคาโดยรวม      4.08 0.494 มาก  

3.   ปัจจัยด้านสถานที่ให้บริการ          

 3.1  มีบริการในทุกสาขาของ7- eleven 245 

(61.3) 

55 

(13.8) 

100 

(25.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.36 0.856 

 

มากที่สุด 3 

     3.2  มีความสะดวกในการสั่งซ้ือได ้ตลอด   
            24 ช.ม 

300 

(75.0) 

41 

(10.3) 

57 

(14.3) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 

4.60 

 

0.746 

 

มากที่สุด 1 

 

 3.3  มีการจดัพื้นท่ีโชวแ์คตตาล๊อกให้ เห็น 

           ไดอ้ยา่งชดัเจน 

292 

(73.0) 

38 

(9.5) 

66 

(16.5) 

4 

(1.0) 

0 

(0) 

4.55 

 

0.800 

 

มากที่สุด 2 

 

 3.4  มีการจดัชั้นโชวสิ์นคา้ ให้ลูกคา้ได ้

           เลือกซ้ือ 

119 

(29.8) 

146 

(36.5) 

130 

(32.5) 

4 

(1.0) 

1 

(0.3) 

3.95 0.827 มาก 4 

ปัจจัยด้านสถานท่ีให้บริการโดยรวม      4.36 0.507 มากที่สุด  

4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริม การตลาด          

 4.1 7 - catalog  มีการโฆษณาผา่นส่ือ  

                อินเตอร์เน็ต   

235 

(58.8) 

95 

(23.8) 

51 

(12.8) 

18 

(4.5) 

1 

(0.3) 

4.36 

 

0.888 มากท่ีสุด 

 

1 

 

   4.2  7 - catalog  มีการโฆษณาสินคา้ บน  

                ชั้นวาง 

 4.2  7 -  catalog  มีการส่งเสริมขาย โดย  

                การจดัโปรโมชัน่  

 4.3  มีการให้นาํคะแนน จาก 7 value card  

                มาแลกสินคา้ 

79 

(19.8) 

247 

(61.8) 

215 

(53.8) 

226 

(56.5) 

45 

(11.3) 

100 

(25.0) 

72 

(18.0) 

108 

(27.0) 

84 

(21.0) 

23 

(5.8) 

0 

(0) 

1 

(0.3) 

0 

(0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

3.90 

 

4.35 

 

4.32 

0.774 

 

0.877 

 

0.809 

มาก 

 

มากท่ีสุด 

 

มากท่ีสุด 

4 

 

2 

 

3 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวม      4.23 0.519 มากที่สุด  

5.  ปัจจัยด้านกระบวนการ          

 5.1  ขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีไม่ยุง่ยาก 232 

(58.0) 

90 

(22.5) 

60 

(15.0) 

18 

(4.5) 

0 

(0) 

4.35 

 

0.892 

 

มากท่ีสุด 2 

 5.2  มีระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัในกา     

            ดาํเนินงาน 

243 

(60.8) 

73 

(18.3) 

53 

(18.3) 

31 

(7.8) 

0 

(0) 

4.32 

 

0.975 

 

มากท่ีสุด 3 

 

 5.3  ขั้นตอนในการรับสินคา้มีความ

        รวดเร็ว 

237 

(59.3) 

107 

(26.8) 

38 

(9.5) 

18 

(4.5) 

0 

(0) 

4.41 0.839 มากท่ีสุด 1 

 5.4  มีระบบแจง้การรับสินคา้ท่ีถูกตอ้ง  

            รวดเร็ว 

205 

(51.3) 

132 

(33.0) 

45 

(11.3) 

18 

(4.5) 

0 

(0) 

4.31 0.843 มากท่ีสุด 4 

ปัจจัยด้านกระบวนการโดยรวม      4.34 0.691 มากที่สุด  
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ตารางที ่4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

เห็นด้วย

มาก 

ท่ีสุด 

เห็น

ด้วย

มาก 

เห็นด้วย

ปาน

กลาง 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ไม่

เห็น

ด้วย 

 

 

ระดับความสําคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1)  S.D แปลผล อนัดบั 

6.  ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ          

   6.1  พนกังานของ 7- Eleven มีการดูแล 

           ตอ้นรับสุภาพและอธัยาศรัยดี 

248 

(62.0) 

104 

(26.0) 

48 

(12.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.50 0.701 มากท่ีสุด 1 

     6.2  พนกังานของ7- Eleven ให้บริการดว้ย   

            ความรวดเร็วถูกตอ้ง 

126 

(31.5) 

134 

(34.5) 

135 

(33.8) 

0 

(0) 

0 

(0) 

3.98 0.808 

 

มาก 

 

4 

 

     6.3  พนกังานของ7 - Eeven มีความรอบรู้    

           ในการตอบขอ้ซักถาม 

232 

(58.0) 

91 

(22.8) 

77 

(19.3) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.39 

 

0.790 

 

มากท่ีสุด 3 

 

     6.4  พนกังานของ 7- Elevenให้บริการ            

            ลูกคา้ดว้ยความเท่าเทียม 

219 

(54.8) 

144 

(36.0) 

36 

(9.0) 

1 

(0.3) 

0 

(0) 

4.45 0.666 มากท่ีสุด 1 

ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการโดยรวม      4.54 0.694 มากที่สุด  

จากตารางท่ี 4.7  แสดงจาํนวนและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบั
มากท่ีสุด โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดท่ี 7 - Catalog มีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลายประเภท สินคา้ 7 - Catalog 

มีบริการรับประกนัสินคา้ สินคา้ 7 - Catalog มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น สินคา้ 7 - Catalog มีตราสินคา้
ท่ีมีช่ือเสียง สินคา้ 7 - Catalog มีความทนัสมยั สินคา้ 7 - Catalog มีคุณภาพและยงัไดรั้บรองมาตรฐาน 
สินคา้ 7 - Catalog มีบริการผอ่นชาํระผา่นบตัรเครดิต สินคา้ 7 - Catalog มีบริการรับคืนสินคา้ โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.73,  4.70, 4.50, 4.41, 4.37, 4.35, 4.30, 4.22 ตามลาํดบัและใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ 7 - Catalog มีการแสดงรูปภาพ รายละเอียดคุณสมบติัอยา่งชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.20 

ปัจจัยด้านราคา 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม  มีความคิดเห็นโดยรวมดา้นราคาในระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สินคา้ 7 - Catalog มีราคาคุม้ค่ากบัความแปลกใหม่ สินคา้ 7 - Catalog มีราคาท่ี
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ีย 4.29 และ4.21 ตามลาํดบั ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัใน
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ระดบัมาก ไดแ้ก่ สินคา้ 7 - Catalog มีราคาใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั สินคา้ 7 - Catalog มีหลายระดบัราคา
ใหเ้ลือก สินคา้ 7 - Catalog มีความคุม้คา้กบัความแปลกใหม่ของสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.16,  4.05, 3.74 

ตามลาํดบั 

ปัจจัยด้านสถานทีใ่ห้บริการ 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 

การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นสถานท่ีใหบ้ริการใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 7 - Catalog มีความสะดวกในการสั่งซ้ือได ้24 ชัว่โมง มีการจดั
พื้นท่ีโชวแ์คตตาล๊อกใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน สินคา้ 7 - Catalog ไดมี้บริการทุกสาขาใน ร้าน 7  - Eleven 

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.60,  4.55,  4.36 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการจดัชั้น
โชวสิ์นคา้ 7 - Catalog ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.95  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดมี้ความคิดเห็นในดา้นการส่งเสริมการตลาดใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และเม่ือพิจารณาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  สินคา้ 7 - Catalog มีโฆษณาผา่น
ส่ืออินเตอร์เน็ต สินคา้ 7 - Catalog มีการจดัส่งเสริมการขาย โดยการจดัโปรโมชัน่เป็นประจาํทุกเดือน 
สินคา้ 7 - Catalog มีการใหน้าํคะแนนจาก 7 value card มาแลกสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.36,  4.35, 4.32 

ตามลาํดบั และผูต้อบแบบสอบถาม ไดใ้หค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ สินคา้ 7 - Catalog จะมีการ
โฆษณาสินคา้บนชั้นวาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.90 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นกระบวนการในระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการรับสินคา้มีความรวดเร็ว ขั้นตอนในการสั่งสินคา้
ไม่ยุง่ยาก มีระดบัสารสนเทศท่ีทนัสมยัในการดาํเนินงานท่ีทาํใหส้ะดวกในการสั่งซ้ือ และมีระดบัแจง้
การรับสินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็วโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41, 4.34, 4.32, 4.31ตามลาํดบั 
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ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ พนกังานของ  มีการดูแลตอ้นรับสุภาพและอธัยาศยัดี พนกังาน 
ใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยเท่าเทียมกนั มีความรอบรู้ในการตอบขอ้ซกัถามและขอ้สงสัยไดอ้ยา่งละเอียด
พนกังานใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วและถูกตอ้ง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.50, 4.45, 4.39, 3.98 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 – Catalog  

 

ตารางที ่4.8  แสดงจาํนวน(ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
     ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดใน 7 - Catalog 

ประเภทของสินค้า จํานวน ร้อยละ 

1.  เคร่ืองสาํอางค ์ 
2.  อุปกรณ์เคร่ืองครัว 
3.  อุปกรณ์ออกกาํลงักาย 

4.  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
5.  เคร่ืองประดบั  
6.  อุปกรณ์ทาํสวน 
7.  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 
8.  อุปกรณ์เก่ียวกบัรถยนต ์
9.  อุปกรณ์เสริมสวย  
10.  ของแต่งบา้น 
11.  ของเล่นเด็ก  
12.  อุปกรณ์ทาํความสะอาดบา้น 

13.  เส้ือผา้  
14.  พระเคร่ือง – วตัถุมงคล 
15.  อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 

75 

34 

48 

5 

12 

13 

59 

25 

10 

24 

38 

8 

6 

33 

17 

18.8 

8.5 

12.0 

1.3 

3.0 

3.3 

14.8 

6.3 

2.5 

6.0 

9.5 

2.0 

1.5 

8.3 

4.3 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.8   แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามประเภทของสินคา้ท่ี จะซ้ือบ่อยท่ีสุด
ใน 7 - Catalog พบวา่ ประเภทสินคา้ท่ีผูต้อบแบบซ้ือบ่อยท่ีสุดใน 7 - Catalog ไดแ้ก่ เคร่ืองสาํอาง รอง
มาคืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ออกกาํลงักาย ของเล่นเด็ก อุปกรณ์เคร่ืองครัว  พระเคร่ือง-วตัถุ
มงคล อุปกรณ์เก่ียวกบัรถยนต ์ของแต่งบา้น อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ อุปกรณ์ทาํสวน เคร่ืองประดบั 
อุปกรณ์เสริมสวย อุปกรณ์ทาํความสะอาดบา้น เส้ือผา้ และผลิตภณัฑอ์าหารเสริม โดยมีค่าเฉล่ีย 18.8 , 

14.8, 12.0, 9.5, 8.5, 8.3, 6.3, 6.0, 4.3, 3.3, 3.0, 2.5, 2.0, 1.8 และ 1.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.9  แสดงจาํนวน(ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
     เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog 

เหตุผลทีเ่ลอืกซ้ือ 

สินค้า 7 - Catalog 

จํานวน ร้อยละ 

1.  ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ 
2.  มีผลิตภณัฑห์ลายหลาย 
3.  ความน่าเช่ือถือในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
4.  ราคาของสินคา้เหมาะสม 
5.  ผลิตภณัฑเ์ป็นมีความทนัสมยั  
6.  สามารถนาํคะแนนในบตัร 7 - value card มาใชแ้ทนเงินสด  
7.  ตราสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายใน 7 - catalog มีความน่าเช่ือถือ 

331 

220 

25 

241 

127 

28 

 

63 

31.99 

21.25 

2.41 

23.28 

12.27 

2.70 

 

6.57 

รวม 400           

 จากตารางท่ี 4.9   แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ท่ีตวัอยา่งใน
การศึกษาคร้ังน้ี จาํนวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกการวเิคราะห์ขอ้มูลตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้
ใน 7 - Catalog พบวา่ ความสะดวกสบายใน ดา้นการสั่งซ้ือ  มีจาํนวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 31.99 

รองลงมาคือราคาสินคา้เหมาะสมมี  จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 23.28 มีผลิตภณัฑห์ลากหลาย มี
จาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยั มีจาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.27 ตราสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายใน 7 - Catalog นั้นมีความน่าเช่ือถือ  มีจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 6.09 

สามารถนาํคะแนนในบตัร 7 - Value card มาใชแ้ทนเงินสด ในการซ้ือ มีจาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.70 ความน่าเช่ือถือในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีจาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 2.41 
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ตารางที ่4.10  แสดงจาํนวน(ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
       ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog 

ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้า 7 - Catalog 

จํานวน ร้อยละ 

1.  ตนเอง 120 30.0 

2.  เพื่อน 
3.  บุคคลผูมี้ช่ือเสียง 

4.  พนกังานขาย 

190 

80 

10 

47.5 

20.0 

2.5 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.10  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ใน 7 - Catalog พบวา่ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มากท่ีสุดไดแ้ก่ เพื่อน รองลงมาคือ ตนเอง 
บุคคลผูมี้ช่ือเสียง และพนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 47.5, 30, 20, 2.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.11  แสดงจาํนวน(ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
       ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายสูงสุดทีจ่่าย 

เพือ่ซ้ือสินค้า 7 - Catalog 

จํานวน ร้อยละ 

1.  นอ้ยกวา่ 1,000 บาทต่อคร้ัง 
3.  1,001 - 2,000 บาทต่อคร้ัง 

4.5  2,001 - 3,000 บาทต่อคร้ัง 

5.  3,001 บาทต่อคร้ังข้ึนไป 

262 

58 

31 

49 

65.5 

14.5 

7.75 

12.25 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.11  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ใน 
7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 1,000 บาท มี
จาํนวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ  65.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
1,001 - 2,000 บาทต่อคร้ัง จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
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การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 2,001 - 3,000 บาทต่อคร้ัง  จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ  7.75 ผูต้อบ
แบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ 3,001 บาทต่อคร้ัง จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 

 

ตารางที ่4.12  แสดงจาํนวน(ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
       ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ 7 – Catalog ต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายตํ่าสุดทีจ่่ายเพือ่ซ้ือ 

สินค้า 7 - Catalog 

จํานวน ร้อยละ 

1.  นอ้ยกวา่ 500 บาทต่อคร้ัง 

2.  501 - 1,000 บาทต่อคร้ัง 

3.  1,001 - 1,500 บาทต่อคร้ัง 

4.5  1,500 บาทต่อคร้ังข้ึนไป 

329 

10 

38 

23 

82.25 

2.5 

9.5 

5.75 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.12  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ใน 
7 - Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท มี
จาํนวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ  82.25 ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  

501 - 1,000 บาทต่อคร้ัง  จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ  2.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายตํ่าสุดใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 1,001 - 1,500 บาทต่อคร้ัง จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ  9.5 ผูต้อแบบสอบถามมี
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 1,500 บาทต่อคร้ัง จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 

 

ตารางที ่4.13  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
       ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า 

ต่อเดือน 

จํานวน ร้อยละ 

1 คร้ัง 
2 คร้ัง 
 3 คร้ัง 

380 

17 

3 

95.0 

4.3 

0.8 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.12  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน  

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน มีจาํนวน 380 คน คิดเป็นร้อยละ 
95.0 มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 2 คร้ังต่อเดือน มีจาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และมีความถ่ีในการ 

ซ้ือสินคา้ 3 คร้ังต่อเดือน มีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

 

ตารางที ่4.14  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
       ความถ่ีตามวธีิท่ีสั่งซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

วธีิการส่ังซ้ือสินค้า  จํานวน ร้อยละ 

1.  ร้าน 7 - Eleven  

2.  Call Center 

3.  www.7 - Catalog. com 

234 

85 

81 

58.8 

21.3 

20.3 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.13  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามแหล่งท่ี จะสั่งซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสั่งซ้ือสินคา้จาก 7 - Catalog ไดท่ี้ร้าน 7 -  Eleven มีจาํนวน 234 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58.8 สั่งซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ท่ี Call Center มีจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 สั่งซ้ือผา่น 
เวบ็ไซค ์7 - Catalog.com มีจาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3  

 

ตารางที ่4.15  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
       ความถ่ีวธีิการรับสินคา้สั่งซ้ือจาก 7 - Catalog 

วธีิการรับสินค้า  จํานวน ร้อยละ 

1.  ร้าน 7 - Eleven  

2.  ใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น 

349 

51 

87.3 

12.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.15  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามวธีิการรับสินคา้สั่งซ้ือจาก 7 - Catalog 

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีวธีิการรับสินคา้ท่ีสั่งซ้ือจาก 7 - Catalog ท่ีร้าน 7 - Eleven จาํนวน 349 คน  
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คิดเป็นร้อยละ 87.3 และใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 

 

ตารางที ่4.16  แสดงจาํนวน และระดบัของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ าในอนาคต  

 

พฤตกิรรมการซื้อซ้ํา 

ซื้อซ้ํา

แน่นอน 

ซื้อซ้ํา ไม่

แน่ใจ 

ไม่ซื้อ

ซ้ํา 

ไม่ซื้อซ้ํา

แน่นอน 

 

ระดบัของพฤตกิรรม 

(5) (4) (3) (2) (1)  S.D แปลผล 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้าซ้ําในอนาคต 

32 

(8.0) 

230 

(57.5) 

102 

(25.5) 

26 

(6.5) 

10 

(2.5) 

3.62 0.826 ซ้ือซํ้ า 

จากตารางท่ี 4.16   แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ าในอนาคต 
ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง แสดงขอ้มูล
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ าในอนาคต สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอนถามมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ า
แน่นอน จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ซ้ือสินคา้ซํ้ ามีจาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 ไม่แน่ใจ 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 ไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า มีจาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า
แน่นอน มีจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

 

ตารางที ่4.17  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม
      ความถ่ีตามเหตุผลท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า   

เหตุผลทีไ่ม่ซ้ือสินค้าซ้ํา จํานวน ร้อยละ 

1.  สินคา้ไม่มีคุณภาพตามท่ีแจง้ 
2.  สินคา้มีขนาดไม่ตรงกบัภาพและขอ้มูลท่ีแสดง 

3.  สินคา้มีสีไม่ตรงกบัภาพท่ีแสดง 

4.  สินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีแสดง 
5.  อ่ืน ๆ (สินคา้ไม่ทน , ส่งสินคา้ผดิ) 

 2 

  3 

20 

  7 

  4 

5.55 

8.33 

55.55 

19.44 

11.11 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.17  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามเหตุผลท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า  พบวา่
ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ าจากเหตุสินคา้มีสีไม่ตรงกบัภาพท่ีแสดง มีจาํนวน 20 

คนคิดเป็นร้อยละ 55.55 รองลงมาคือสินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีแสดง มีจาํนวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.44 อ่ืน ๆ คือ สินคา้ไม่ทนทาน สินคา้ท่ีไดรั้บส่งมาผดิ มีจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 11.11
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สินคา้มีขนาดไม่ตรงกบัภาพและขอ้มูลท่ีแสดง มีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 8.33 และสินคา้ไม่มี
คุณภาพตามท่ีแจง้ มีจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.55 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.18  แสดงจาํนวน และระดบัของพฤติกรรมการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้  
พฤติกรรมการแนะนําให้

บุคคลอืน่ซื้อสินค้า 

แนะนํา

แน่นอน 

แนะนํา ไม่

แน่ใจ 

ไม่

แนะนํา 

ไม่

แนะนํา

แน่นอน 

ระดบัของพฤตกิรรม 

(5) (4) (3) (2) (1)  S.D แปลผล 

พฤติกรรมการแนะนําให้

บุคคลอืน่ซื้อสินค้า 

25 

(6.3) 

24 

(6.0) 

136 

(34.0) 

162 

(40.5) 

53 

(13.3) 

2.52 1.006 ไม่

แนะนาํ 

จากตารางท่ี 4.18  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปพฤติกรรมการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน400 ตวัอยา่ง ซ่ึงแสดง
ขอ้มูลพฤติกรรมการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้  สามารถ สรุปไดว้า่  ผูต้อบแบบสอ บถามมี
พฤติกรรมการแนะนาํแน่นอน จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 แนะนาํมีจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อย
ละ 6.0 ไม่แนะนาํ 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ไม่แน่ใจ มีจาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ไม่
แนะนาํแน่นอน มีจาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 

 

ส่วนที ่4  การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1 : ขอ้มูลทัว่ไปของผูท่ี้ตอบแบบสอบถามนั้น ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
รายไดต่้อเดือน สถานภาพสมรส อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 
จาํนวน 2 กลุ่ม ซ่ึงสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (Indepentdent t - test) โดยใชร้ะดบั 

ความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐาน เม่ือ Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.1 9  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในทางดา้น       

 ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามเพศ  

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

t-test for Equality of Mean 

เพศ  S.D. t df p 

ค่าใชจ่้ายสูงสุด 

ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ชาย 
หญิง 

1401.71 

1749.50 

2324.565 

1805.113 

1.654 

 

0.389 

 

0.099 

 

จากตารางท่ี 4.19  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ
Independent t - test ในการทดสอบนั้น สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ มีค่า Probability (p) 

เท่ากบั 0.099 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที ่4.20   แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

t-test for Equality of Mean 

เพศ  S.D. t df p 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุด 

ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ชาย 
หญิง 

428.70 

592.85 

699.894 

733.976 

2.160 

 

398 0.031* 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05       

จากตารางท่ี 4.20  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังองผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ 
Independent t-test ในการทดสอบ สรุปไดว้า่ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ มีค่า Probability (p) 

เท่ากบั 0.031ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใช้ จ่ายตํ่าในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.21  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนจาํแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

t-test for Equality of Mean 

เพศ  S.D. t df p 

ความถ่ี 

ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

ชาย 
หญิง 

1.07 

1.05 

0.287 

0.250 

0.824 

 

398 

 

0.410 

 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ Independent 

t-test ในการทดสอบ สรุปไดว้า่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.410 ซ่ึง
มีค่ามากกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที ่ 4.22  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       การซ้ือสินคา้ซํ้ า จาํแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

t-test for Equality of Mean 

เพศ  S.D. t df p 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ชาย 
 หญิง 

3.56 

3.65 

0.604 

0.917 

1.097 398 

 

0.274 

 

จากตารางท่ี 4.22  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ สรุปไดว้า่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.274 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.23  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ จาํแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

t-test for Equality of Mean 

เพศ  S.D. t df p 

การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ ชาย 
หญิง 

2.36 

2.59 

.873 

1.064 

2.00

0.1 

398 

 

0.046* 

 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05       

จากตารางท่ี 4.2 3  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ 
Independent t - test ในการทดสอบ สรุปไดว้า่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน มีค่า Probability (p) 

เท่ากบั 0.046 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  7 - Catalog ในดา้นของการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมุติฐานที ่1.2 : อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่าง 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว  
(One-Way ANOVA) และทาํการทดสอบสมมุติฐานโดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะ
ยอมรับสมมติฐาน เม่ือค่า F- Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที ่4.2 4  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรม  การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาย ุ

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7- Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 

df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

381460678.5 

1220217071.3 

1601677749.9 

95365169.6 

3089157.143 

30.871 0.000* 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

จากตารางท่ี 4.2 4  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ท่ีมีอายแุตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความ
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แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง โดยมีค่า 
F - Prob เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ผูต้อบแบบสอบถามมี
อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.2 5  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอายกุบัพฤติกรรม
       การซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ 

 

อาย ุ
 

 

15 - 25 ปี 

283.76 

26 - 35 ปี 

1,004.21 

36 - 45 ปี 

2,553.07 

46 - 55 ปี 

2,631.58 

65 ปี ข้ึนไป 

1,000 

15 - 25 ปี 
 

26 - 35 ปี 
 

36 - 45 ปี 
 

46 - 55 ปี 
 

65 ปี ข้ึนไป 

283.76 

 

1,004.21 

 

2,553.07 

 

2,631.58 

 

1,000 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-720.45 

( 0.006*) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-2269.30 

(0.000*) 

-1548.86 

(0.000*) 

- 

 

- 

 

- 

2347.81 

(0.000*) 

-1627.37 

(0.000*) 

0.804 

 

- 

 

- 

-716.81 

(0.145) 

4.21 

(0.993) 

1553.07 

(0.001*) 

1631.58 

(0.002*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.25  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายรุะหวา่ง 15 - 25 ปี มี
พฤติกรรมใน ดา้นการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาย ุ26 - 35 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี โดยมี
ค่า Sig เท่ากบั 0.006 และ 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี 
และผูต้อแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 - 35 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีอาย ุ46 - 55 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 720.45, 2269.30, 2347.81 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 - 35 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 

ปี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงหมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 - 35 ปีและผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1548.86 และ 1627.37 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้มากกวา่  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 65 ปีข้ึนไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไ ป
มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้น ท่ีค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 1631.58 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป 
มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้แตกต่าง โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 
1631.58 

 

ตารางที ่4.2 6  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ   
       ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาย ุ

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า  7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

55002078.746 

155149277.89 

210151136.64 

13750519.686 35.008 0.000* 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

จากตารางท่ี 4.2 6  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีอายแุตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  มีค่า F - Prob เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  ซ่ึงหมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.2 7  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอายกุบัพฤติกรรม
        การซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ  

 

15 - 25 ปี 

114.92 

26 - 35 ปี 

257.56 

36 - 45 ปี 

917.12 

46 - 55 ปี 

378.95 

65 ปี ข้ึนไป 

536.22 

15 - 25 ปี 
 

26 - 35 ปี 

 

36 - 45 ปี 
 

46 - 55 ปี 
 

65 ปี ข้ึนไป 

114.92 

 

257.56 

 

917.12 

 

378.95 

 

536.22 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-142.64 

 

(0.124) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-856.20 

 (0.000*) 

-731.56 

 (0.000*)   

 - 

 

 - 

 

- 

264.03 

(0.030*) 

-121.39   

(0.314) 

592.17 

 (0.000*) 

 - 

 

- 

-358.41 

(0.041*) 

215.78 

(0.216) 

497.78 

(0.003*) 

-94.39 

(0.622) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.27  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี  จะมี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ
36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000, 0.030 และ 0.041 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 856.20, 264.03, 358.41 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 26 - 35 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45 ปี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.00 นอ้ยกวา่ 0.05

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 26 - 35 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45 ปี มี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 
713.56 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือ
สินคา้มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไปโดย
มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 และ 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45

ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป 
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ตารางที ่4.28  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาย ุ

พฤตกิรรมการซ้ือ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 

df SS MS F - Ratio F - Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

4 

395 

399 

0.391 

27.286 

27.678 

0.098 

0.069 

1.416 0.228 

จากตารางท่ี 4.2 8  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีอายแุตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  มีค่า F - Prob เท่ากบั 

0.228 ซ่ึงมีค่ามากกวา่กวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่าง
กนั 

 

ตารางที ่4.29  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือ
       สินคา้ซํ้ าจาํแนกตามอาย ุ

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 

df SS MS F - Ratio F - Prob 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

7.082 

263.158 

270.240 

1.771 

0.666 

2.658 0.033* 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

จากตารางท่ี 4.2 9  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ ผลเพื่อหาค่า ความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ ามีค่า F - Prob เท่ากบั 0.033 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.30  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอายกุบัพฤติกรรม
       การซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

   อาย ุ  

 

15 - 25 ปี 

3.78 

26 - 35 ปี 

3.53 

36 - 45 ปี 

3.66 

46 - 55 ปี 

3.53 

65 ปี ข้ึนไป 

3.62 

15 - 25 ปี 
 

3.78 

 

- 

 

0.25 

(0.039*) 

-0.12 

(0.270) 

0.25 

(0.116) 

0.64 

(0.005*) 

26 - 35 ปี 
 

36 - 45 ปี 

 

46 - 55 ปี 
 

65 ปี ข้ึนไป 

3.53 

 

3.66 

 

3.53 

 

3.62 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

- 

 

- 

 

- 

-.13 

(0.216) 

- 

 

- 

 

 - 

0.00  

(1.00) 

0.13 

(0.377) 

- 

 

- 

0.39 

(0.084) 

0.52 

(0.018*) 

0.39 

(0.115) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4. 30  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี มี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ซํ้ ามากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาย ุ46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไปโดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.039 และ 0.005 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ
36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้
ซํ้ า แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.25, 0.64 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้การซ้ือสินคา้ซํ้ ามากกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.52 
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ตารางที ่4.3 1  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ จาํแนกตามอาย ุ

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืน
ซ้ือสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

33.122 

370.788 

403.910 

8.281 

0.939 

8.821 0.000* 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

จากตารางท่ี 4.3 1  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั จาํแนกโดย วธีิการ ใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ ามีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.3 2  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอายกุบัพฤติกรรม
      การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

อาย ุ  

 

15 – 25 ปี 

2.91 

26 – 35 ปี 

2.19 

36 – 45 ปี 

2.55 

46 – 55 ปี 

2.11 

65 ปี ข้ึนไป 

2.93 

15 – 25 ปี 
 

26 – 35 ปี 
 

36 – 45 ปี 
 

46 – 55 ปี 
 

65 ปี ข้ึนไป 

2.19 

 

2.19 

 

2.55 

 

2.11 

 

2.93 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

0.72 

(0.000*) 

 - 

 

- 

 

- 

 

- 

0.36 

 (0.005*) 

-0.36 

 (0.005*) 

- 

 

- 

 

- 

0.80 

(0.000*) 

0.08  

(0.651) 

0.44 

 (0.012*) 

- 

 

- 

-0.02 

(0.932) 

-0.74 

(0.006*) 

-0.39 

(0.139) 

-0.83 

(0.005*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.3 2  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี จะมี
พฤติกรรมในการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 - 35 ปี ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 
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0.0 05, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ15 - 25 ปี  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 - 35 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาย ุ46 - 55 ปี มีพฤติกรรมในการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  

0.72, 0.36, 0.80 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ระหวา่ง  26 - 35 ปี มีพฤติกรรมในการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 65 ปีข้ึนไป 
โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.005, 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 26 - 35 

ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ36 - 45 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป  มีพฤติกรรมใน
การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.005, 0.006 

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายุ 36 - 45 ปี มีพฤติกรรมการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้
มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.012 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 36 - 45 ปี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 46 - 55 ปี พฤติกรรมในการ
แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.012 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 46 - 55 ปี มีพฤติกรรมใน ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 65 ปีข้ึนไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 46 - 55 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 65 ปีข้ึนไป มี
พฤติกรรมในการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.005  

สมมุติฐานที ่ 1.3 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) และการทดสอบสมมุติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะ
ยอมรับสมมุติฐาน เม่ือค่า F- Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.33  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

5 

394 

399 

348349940.955 

1253327808.983 

1601677749.938 

89898888.191 

3161035.048 

21.902 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.3 3  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ คร้ังมีค่า F - Prob  

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  

 

ตารางที ่4.34  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษากบั
       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ 

ระดบั
การศึกษา 

 

 

ประถม 

ศึกษา 

300 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

344 

ม.ปลาย/

ปวช 

201.94 

อนุปริญญา/

ปวส 

1090 

ปริญญาตรี 
 

2495.86 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

2572.73 

ประถมศึกษา 
 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

300 

 

344 

 

- 

 

- 

 

-44.45 

(0.931) 

- 

 

98.06 

(0.825) 

142.51 

(0.777) 

-790.00 

(0.029*) 

 -745.55 

(0.085) 

-2195.58 

(0.145) 

-2151.41 

(0.000*) 

2272.73 

(0.000*) 

2228.28 

(0.000*) 

ม.ปลาย/ปวช 
 

อนุปริญญา/

ปวส 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่
ปริญญาตรี 

201.94 

 

1090 

 

2495.86 

 

2572.73 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-888.06 

 (0.011*) 

- 

 

- 

 

- 

-2293.92 

(0.000*) 

-1405.86 

(0.000*) 

- 

 

- 

2370.79 

(0.000*) 

1482.73 

(0.000*) 

-76.87 

(0.786) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จาก ตารางท่ี4.3 4  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.029, 0.000, 0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 790, 2195.66, 2272.73 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีพฤติกรรม ในดา้น การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนตน้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 2151.41, 2228.28 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.011, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 888.06, 2293.92, 2370.79  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรม ดา้นการเลือก ซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/

ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
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สูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1405.86, 1482.73  

 

ตารางที ่4.35  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

5 

394 

399 

53667198.798 

156484157.824 

210151356.640 

10733430.760 

397167.913 

27.025 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.3 5  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นดา้นค่าใชจ่้ ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จาํแนกโดยใช้
สถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อ คร้ังมีค่า F – Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.36  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษากบั
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ 

ระดบั
การศึกษา 

 

 

 

ประถม 

ศึกษา 

188.35 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

139.40 

ม.ปลาย/

ปวช 

101.94 

อนุปริญญา/

ปวส 

274.27 

ปริญญาตรี 
 

733.27 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

1212.73 

ประถมศึกษา 
 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 
ม.ปลาย/ปวช 
 

188.35 

 

139.40 

 

101.94 

 

- 

 

- 

 

- 

 

-44.45 

(0 .931) 

- 

 

- 

 

98.06 

(0.825) 

142.51 

(0.777) 

- 

     

-790.00 

(0.029*) 

 -745.55 

(0.085)  

-888.06 

 (0.011*)   

-2195.58 

(0.145) 

-2151.41 

(0.000*) 

-2293.92 

(0.000*) 

2272.73 

(0.000*) 

2228.28 

(0.000*) 

2370.79 

(0.000*) 
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ตารางที ่4.36  (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา  

 

 

ประถม 

ศึกษา 

188.35 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

139.40 

ม.ปลาย/

ปวช 

101.94 

อนุปริญญา/

ปวส 

274.27 

ปริญญา
ตรี 

733.27 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

1212.73 

อนุปริญญา/ 

ปวส 
274.27 - - - - -1405.86 

(0.000*) 

1482.73 

(0.000*) 

ปริญญาตรี 
 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

733.27 

 

1212.73 

- 

 

- 

- 

 

- 

- - 

 

- 

- 

 

- 

-76.87 

(0.786) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.3 6  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาประถมศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 614.91, 1094.37 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีพฤติกรรม ดา้นการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนตน้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 593.87, 1073.33 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือ 
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สินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 631.33, 1110.79  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรม ในดา้นการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/

ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
สูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 459.00, 983.46  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริ ญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 479.46 

 

ตารางที ่4.3 7  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ี
       ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

5 

394 

399 

1.447 

26.230 

27.678 

0.289 

0.067 

4.347 0.001* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 จากตารางท่ี 4.3 7  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังมีค่า F - Prob  เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติ ฐาน หมายความ
วา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.38  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษากบั
       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

ะดบัการศึกษา  

 

 

ประถม 

ศึกษา 

1.00 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

1.05 

ม.ปลาย/

ปวช 

1.00 

อนุปริญญา/

ปวส 

1.03 

ปริญญาตรี 
 

1.06 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

1.20 

ประถมศึกษา 
 

1.00 

 

- 

 

0.05 

(0.500) 

98.06 

(0.825) 

-790.00 

(0.029*) 

-2195.58 

(0.145) 

2272.73 

(0.000*) 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 
ม.ปลาย/ปวช 
 

อนุปริญญา/ปวส 
 

ปริญญาตรี 
 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

1.05 

 

1.00 

 

1.03 

 

1.06 

 

1.20 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

142.51 

(0.777) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 -745.55  

(0.085)  

-888.06 

 (0.011*) 

- 

 

- 

 

- 

-2151.41 

(0.000*) 

-2293.92 

(0.000*) 

-1405.86 

(0.000*) 

- 

 

- 

2228.28 

(0.000*) 

2370.79 

(0.000*) 

1482.73 

(0.000*) 

-76.87 

(0.786) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.3 8 แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาประถมศึกษา และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ
เดือนแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.20 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้  จะมีพฤติกรรมการ เลือก ซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.027 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั 

โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.027 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
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การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
สูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่าง
กนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.20  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรม ในดา้นการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.14 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริ ญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ ระดบั
ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.14 

 

ตารางที่ 4.39  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นของการ
       ซ้ือสินคา้ซํ้ า จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า  

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

5 

394 

399 

23.994 

246.246 

270.240 

4.799 

.625 

7.676 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

จากตารางท่ี 4.3 9  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ ามีค่า F - Prob  เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.40  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษากบั
       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

ระดบัการศึกษา  

 

 

ประถม 

ศึกษา 

4.00 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

3.45 

ม.ปลาย/

ปวช. 

3.95 

อนุปริญญา/

ปวส. 

3.31 

ปริญญา
ตรี 

3.62 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

3.91 

ประถมศึกษา 
 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 

4.00 

 

3.45 

 

- 

 

- 

 

0.55 

(0.016) 

- 

 

0.06 

(0.768) 

-0.49 

(0.028*) 

0.69 

(0.000*) 

 0.14   

(0.475)  

0.38 

(0.016*) 

-0.17 

(0.366) 

0.09 

(0.609) 

-0.46 

(0.027*) 

ม.ปลาย/ปวช. 

 

อนุปริญญา/ปวส. 

 

ปริญญาตรี 
 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

3.95 

 

3.31 

 

3.62 

 

3.91 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

0.63 

 (0.000*) 

- 

 

- 

 

- 

0.32 

(0.034*) 

-0.31 

(0.002*) 

- 

 

- 

0.03 

(0.853) 

-0.60 

(0.000*) 

-0.29 

(0.022*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4. 40  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ ามากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริ ญญา/ปวส. และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.016, 0.000, 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาประถมศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริ ญญา/ปวส . และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
สินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.55, 0.69, 0.38 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีพฤติกรรม ดา้นการเลือกซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ านอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.028, 

0.027 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
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ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่าง
กนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.028, 0.027 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ ามากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริ ญญา/

ปวส และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีโดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000, 0.034 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ผูต้อบ
แบบสอบถามมีระดบัการศึกษาอนุปริ ญญา/ปวส .และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาปริญญาตรี  มี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  

0.63,0.32  

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรม ดา้นการเลือก ซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ านอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.002,0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.31, 0.60 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ ระดบั
ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.022 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรม ดา้นการ
เลือกซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าต่อเดือนแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.29 

 

ตารางที ่4.4 1  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การแนะนาํใหบุ้คคล
อ่ืนซ้ือสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

5 

394 

399 

62.264 

341.646 

403.910 

12.453 

0.867 

14.361 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.4 1  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ า ซ่ึงมีค่า F - Prob เท่ากบั
0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้
แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.42  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษากบั
       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

ระดบัการศึกษา  

 

 

ประถม 

ศึกษา 

3.74 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

2.50 

ม.ปลาย/

ปวช 

2.62 

อนุปริญญา/

ปวส 

2.27 

ปริญญาตรี 
 

2.33 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

2.76 

ประถมศึกษา 
 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 
ม.ปลาย/ปวช 
 

3.74 

 

2.50 

 

2.62 

 

- 

 

- 

 

- 

 

1.24 

(0.000*) 

- 

 

- 

 

1.12 

(0.000*) 

-0.12   

(0.654) 

- 

 

1.47 

(0.000*) 

 0.23 

(0.308) 

0.35 

 (0.056) 

1.41 

(0.000*) 

0.17 

(0.447) 

0.29 

(0.107) 

0.98 

(0.000*) 

-0.26 

(0.279) 

-0.15 

(0.473) 

อนุปริญญา/ปวส 
 

ปริญญาตรี 
 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

2.27 

 

2.33 

 

2.76 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

-0.06 

(0.597) 

- 

 

- 

-0.49 

(0.001*) 

-0.43 

(0.004*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.42  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้มากกวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริ ญญา/ปวส ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาประถมศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ ผูต้อบ
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แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
อนุปริ ญญา/ปวส และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืน
ซ้ือสินคา้แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1.24, 1.12, 1.47, 1.41, 0.98 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรม ดา้นการเลือก ซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั
โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.49 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.022 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยได้มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ใน 

7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.43 

สมมติฐานที ่1.4 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้ซ้ื้อสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) และการทดสอบสมมุติฐาน นั้น ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะ
ยอมรับสมมุติฐาน เม่ือค่า F- Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

 

ตารางที ่4.43  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       สูงสุดท่ีจ่าย ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

968024160.116 

633653589.821 

1601677749.900 

242006040.029 

1604186.303 

150.859 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.43  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ท่ี
มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว สรุปไดว้า่ 
ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับ
สมมุติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.4 4  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อ
       เดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

 

 

<5,000 

204.74 

5,001 - 10,000 

777.14 

10,001 - 15,000 

911.16 

15,001 - 20,000 

1125 

> 20,001  

4551.72 

< 5,000 

 

5,001 - 10,000 

 

10,001 - 15,000 

 

15,001 - 20,000 

 

> 20,001  

204.74 

 

777.14 

 

911.16 

 

1125 

 

4551.7 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-572.40 

(0.021*) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-706.41 

(0.004*) 

-134.04   

(0.421) 

- 

 

- 

 

- 

-.92.26 

(0.001*) 

-347.86   

(0.127) 

-213.84 

 (0.334) 

- 

 

- 

4346.96 

(0.000*) 

-3774.58 

(0.000*) 

3640.57 

(0.000*) 

-3426.72 

(0.000*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.4 4  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน
5,000 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  5,001 - 10,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน ระดบั 

10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.021, 0.004, 0.001, 0.000 นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน < 5,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  5,001 - 10,000 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 
572.40, 702.41 920.26, 4346.96 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 5,001 - 10,000 จะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อ
เดือน > 20,001  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีรายไดต่้อเดือน 5,001 - 10,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
1,406.03 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  10,001 - 15,000 จะมีพฤติกรรมการในการเลือกซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
ต่อเดือน > 20,001  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จะหมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
1,305.81 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  15,001 - 20,000 จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อ
เดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน  15,001 - 20,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
1,247.66 

 

ตารางที ่4.45  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

126211360.248 

83939996.392 

212506.320 148.480 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

จากตารางท่ี 4.4 5  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ นั้นมีค่า F - Prob
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เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการค่าใชจ่้ายตํ่าสุด
แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.4 6  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อ
       เดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

 

 

<5,000 

101.89 

5,001 - 10,000 

188.22 

10,001 - 15,000 

288.44 

15,001 - 20,000 

346.59 

> 20,001  

1594.25 

<5,000 

 

5,001 - 10,000 

 

101.89 

 

188.22 

 

- 

 

- 

 

-86.33 

(0.338) 

- 

 

-186.56 

(0.034*) 

-100.22   

(0.099)  

-244.71 

(0.020*) 

-158.37   

(0.056) 

1492.37 

(0.000*) 

-1406.03 

(0.000*) 

10,001 - 15,000 

 

15,001 - 20,000 

 

> 20,001  

288.44 

 

346.59 

 

1594.25 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

-58.15 

 (0.470) 

- 

 

- 

-1305.81 

(0.000*) 

-1247.66 

(0.000*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.46  แสดงผลการวเิคราะห์จะพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม  ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
< 5,000 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 
15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.034, 

0.020, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน <5,000 ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 
15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน > 20,001  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - 

Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 186.56, 

244.71 1,492.37 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 - 10,000 นั้นมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
ต่อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
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รายไดต่้อเดือน  5,001 - 10,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั  โดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
1,406.03 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  10,001 - 15,000 ซ่ึงมีพฤติกรรมการในการเลือกซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
ต่อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
1,305.81 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน  15,001 - 20,000 จะมีพฤติกรรมการ เลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อ
เดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั  0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน  15,001 - 20,000 ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1,247.66 

 

ตารางที ่4.47  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีใน
       การซ้ือสินคา้ต่อเดือนจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

0.518 

27.097 

27.678 

0.145 

0.069 

2.117 0.078 

จากตารางท่ี 4.4 7  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อมีค่า ของ F - Prob

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่าง
กนั 
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ตารางที ่4.4 8  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
       สินคา้ซํ้ า จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

11.676 

258.564 

270.240 

2.919 

0.655 

4.459 0.002* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 จากตารางท่ี 4.4 8  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว สรุปไดว้า่ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อมีค่า F - Prob เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  ซ่ึงหมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.4 9  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อ
       เดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

 

 

<5,000 

3.97 

5,001 - 10,000 

3.39 

10,001 - 15,000 

3.64 

15,001 - 20,000 

3.57 

> 20,001  

3.78 

<5,000 

 

5,001 - 10,000 

 

10,001 - 15,000 

 

3.97 

 

3.39 

 

3.64 

 

- 

 

- 

 

- 

 

0.58 

(0.000*) 

- 

 

- 

 

0.34 

(0.030*) 

-0.25   

(0.022*) 

- 

 

0.40 

(0.028*) 

-0.18   

(0.022*) 

0.07 

 (0.633) 

0.21 

(0.190) 

-0.37 

(0.002*) 

-0.12 

(0.274) 

15,001 - 20,000 

 

> 20,001  

3.57 

 

3.78 

- 

 

- 

- 

 

- 

- 

 

- 

- 

 

- 

-0.19 

(0.204) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.49  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 
< 5,000 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 และผูต้อบ
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แบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000, 0.030, 0.028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน < 5,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน 
10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.58, 0.34, 0.40 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 5,001 - 10,000 โดยจะมีพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 

และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.022, 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน  5,001 - 10,000 ผูต้อบแบบสอบถามรายได้
ต่อเดือน 10,001 - 15,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน > 20,001 มีพฤติกรรมดา้นการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.25, 0.37 

 

ตารางที ่4.50  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นของการ
       แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤตกิรรมการซื้อ 

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การแนะนาํใหบุ้คคล
อ่ืนซ้ือสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

15.551 

388.359 

403.910 

3.888 

0.983 

3.954 0.004* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

  จากตารางท่ี 4. 50  แสดงผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นเหตุผลท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัจาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว
(One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่  ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ คร้ังมีค่า F - Prob เท่ากบั 

0.004 ซ่ึงค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.5 1  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อ
       เดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

 

 

<5,000 

3.97 

5,001 - 10,000 

3.39 

10,001 - 15,000 

3.64 

15,001 - 20,000 

3.57 

> 20,001  

3.78 

<5,000 

 

5,001 - 10,000 

 

10,001 - 15,000 

 

3.97 

 

3.39 

 

3.64 

 

- 

 

- 

 

- 

 

-0.10 

(0.589)  

- 

 

- 

 

0.36 

(0.058) 

0.46   

(0.000*) 

- 

 

-0.10 

(0.642) 

0.00   

(0.999) 

-0.46 

 (0.000*) 

0.04 

(0.853) 

0.14 

(0.325) 

-0.32 

(0.019*) 

15,001 - 20,000 

 

> 20,001  

3.57 

 

3.78 

- 

 

- 

- 

 

- 

- 

 

- 

- 

 

- 

-0.14 

(0.441) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.5 1  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน 
5,001 - 10,000 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ มากกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน 5,001 - 10,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.46 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 มีพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามรายไดต่้อเดือน 
15,001 - 20,000 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.008, 

0.009 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน  10,001 - 15,000 ผูต้อบ
แบบสอบถามรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้่อเดือน > 20,001 มี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั 0.46, 0.32 

สมมติฐานที่  1.5 : สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) และการทดสอบสมมุติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะ
ยอมรับสมมติฐาน เม่ือค่า F - Prob.(p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที ่4.52  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       สูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

2 

397 

399 

625392688.245 

976285061.692 

1601677749.938 

312696344.123 

2459156.327 

127.156 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.5 2  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นั้นมีค่า F - Prob.

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.53  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งสถานภาพสมรส
      กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

สถานภาพสมรส  

 

โสด 

856.05 

สมรส 
1070.38 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

4085.37 

โสด 
 

สมรส 
 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

856.05 

 

1070.38 

 

4085.37 

- 

 

- 

 

- 

214.33 

(0.247) 

 - 

 

- 

-3229.31 

(0.000*) 

-3014.99 

(0.000*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.5 3  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
โสดมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง โดยมีค่า Sig ไดเ้ท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
หมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 3229.31 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่
ร้าง โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 3014.99 

 

ตารางที ่4.54  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

2 

397 

399 

129381119.485 

8077023.155 

210151356.640 

64600550.743 

203451.479 

317.966 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.5 4  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมี
ค่า F - Prob ไดเ้ท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  7 – Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
ตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.55  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบคา้แบบสอบถามระหวา่งสถานภาพสมรส
      กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

สถานภาพสมรส  

 

โสด 

205.08 

สมรส 
270.33 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

1654.88 

โสด 
 

สมรส 
 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

205.08 

 

270.33 

 

1654.88 

- 

 

- 

 

- 

-65.25 

(0.221) 

 - 

 

- 

-1443.60 

(0.000*) 

-1384.55 

(0.000*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.5 5  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
โสดมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมีนอ้ยกวา่ผู ้
ท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
หมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1443.60 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 – Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่
ร้าง  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1384.55 

 

ตารางที ่4.56  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นความถ่ีใน
      การซ้ือสินคา้ต่อเดือนจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤติกรรมการซ้ือ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ดา้นความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

2 

397 

399 

0.329 

27.349 

27.678 

0.164 

0.069 

2.387 0.093 
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จากตารางท่ี 4.5 6 แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้มีค่า F - Prob เท่ากบั
0.093 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.5 7  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
       สินคา้ซํ้ าจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่มรวม 
2 

397 

399 

18.746 

251.484 

270.240 

9.373 

0.633 

14.796 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.5 7  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ าคร้ังมีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน  ซ่ึงหมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.5 8  แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งกบัสถานภาพ
       สมรสกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

สถานภาพสมรส  

 

โสด 

3.31 

สมรส 
3.66 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

3.93 

โสด 
 

สมรส 
 

หมา้ย/หยา่ร้าง 

3.31 

 

3.66 

 

3.93 

- 

 

   - 

 

    - 

-0.35 

(0.000*) 

 - 

 

- 

-0.82 

(0.000*) 

-0.26 

(0.012*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.5 8  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
โสดมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog .ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  ท่ีนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
สถานภาพสมรส และผูท่ี้มีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส 
และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.35, 0.62 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
สินคา้ซํ้ า นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสโสด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
สถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า แตกต่าง
กนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.35, 0.82 

 

ตารางที ่4.59  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของ
       การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤติกรรมการซ้ือ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การแนะนาํใหผู้อ่ื้น
ซ้ือสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

2 

397 

399 

5.760 

398.150 

403.910 

2.660 

1.003 

2.872 0.058 

จากตารางท่ี 4.5 9  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ าคร้ังมีค่า F - Prob เท่ากบั
0.058 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ไม่
แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่ 1.6 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ ท่ี 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหท่ี้บุคคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว  
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(One-Way ANOVA) และการทดสอบสมมุติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะ
ยอมรับสมมติฐาน  เม่ือค่า F- Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที ่4.60  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า  7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

266934493.171 

1334743256.766 

1601677749.937 

66733623.293 

3379096.853 

19.749 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4. 60  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังมีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัท่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที ่4.6 1  แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอาชีพกบั     

          พฤติกรรม การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

  อาชีพ  

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 

248.13 

ขา้ราชการ 

1314.15 

บริษทัเอกชน 

2458.65 

ธุรกิจส่วนตวั 

2118.57 

อ่ืนๆ  
353.56 

นกัเรียน/

นกัศึกษา 
248.13 

 

- -1093.02 

   (0.001*) 

-2210.51 

(0.000*) 

-1870.44 

(0.000*) 

-165.43 

(0.793) 

ขา้ราชการ 
 

บริษทัเอกชน 
 

ธุรกิจส่วนตวั 

1314.15 

 

2458.65 

 

2118.57 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

-1117.50 

(0.000*) 

    - 

 

     - 

-777.42  

(0.006*)  

340.08 

 (0.211) 

    - 

987.59 

(0.004*) 

-2105.08 

(0.000*) 

1765.01 

(0.000*) 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.6 1  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/

นกัศึกษามีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.001, 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
สูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1093.02, 2210.51, 1870.44 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีพฤติกรรม ดา้นการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
บริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000, 0.006, 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 – Catalog. ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั
11170.50,777.42,987.59 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 2105.08 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 1765.01 
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ตารางที ่4.62  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Radio F - Prob 

ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

43161997.288 

16698359.372 

210151356.640 

10790499.317 

422757.872 

25.524 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.6 2  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังมีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัท่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.005 

 

ตารางที ่4.63  แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอาชีพกบั   

       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

อาชีพ  นกัเรียน/นกัศึกษา 

112.56 

ขา้ราชการ 

303.36 

บริษทัเอกชน 

750.71 

ธุรกิจส่วนตวั 

1011.36 

อ่ืนๆ  
106.77 

นกัเรียน/

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ  
 

บริษทัเอกชน 
 

ธุรกิจส่วนตวั 
 

อ่ืน ๆ  

112.56 

 

303.36 

 

750.71 

 

1011.3 

 

106.77 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-193.81 

(0 .092) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

-638.16 

(0.000*) 

-444.35 

(0.000*) 

    - 

 

     -  

 

- 

-898.80 

(0.000*) 

 -704.99  

(0.000*)  

-260.64 

 (0.007*) 

    - 

 

   - 

5.79 

(0.968) 

199.56 

(0.099) 

-643.95 

(0.000*) 

904.59 

(0.000*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.6 3  แสดงผลการวเิคราะห์ ขอ้มูลนั้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษามีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  

นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ี ประกอบ อาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย โดยมีค่า Sig เท่ากบั  0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  จะหมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมี ประกอบ อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  ผูต้อบแบบสอบถามท่ี ประกอบ อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย นั้นได้มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  444.35, 

704.99 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีพฤติกรรม ดา้นการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกวา่  0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นั้น แตกต่างกนัโดยมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 444.35, 704.99 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  มีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน  ๆ โดยมีค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.007, 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามพนกังานบริษทัเอกชน  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 260.64, 643.95  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืนๆโดยมีค่า Sig 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 904.59 
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ตารางที ่4.64  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้าย
       ตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจาํแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 

 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

0.284 

27.393 

27.678 

0.071 

0.069 

1.026 0.394 

จากตารางท่ี 4.6 4  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั สรุปไดว้า่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนมี
ค่า F - Prob เท่ากบั  0.394 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน  หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.65  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
       สินคา้ซํ้ าจาํแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การซ้ือสินคา้ซํ้ า ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

42.346 

227.894 

270.240 

10.586 

0.577 

18.349 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.6 5  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ ามีค่า F - Prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัท่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.66  แสดงผลของการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอาชีพกบั  

       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

อาชีพ  นกัเรียน 

3.82 

ขา้ราชการ 

3.91 

บริษทัเอกชน 

3.17 

ธุรกิจส่วนตวั 

3.83 

อ่ืนๆ  
3.72 

นกัเรียน/

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ  
 

บริษทัเอกชน 
 

ธุรกิจส่วนตวั 
 

อ่ืน ๆ  

3.82 

 

3.91 

 

3.17 

 

3.83 

 

3.72 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

0.09 

(0.505) 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

0.66 

(0.000*) 

0.75 

(0.000*) 

    - 

 

     -  

 

- 

-0.01 

(0.965) 

 0.08  . 

(0.473)  

-0.66 

 (0.000*) 

    - 

 

   - 

0.10 

(0.968) 

0.19 

(0.171) 

-0.55 

(0.000*) 

0.11 

(0.467) 

- 

จาก ตารางท่ี 4.6 6  แสดงผลการวเิคราะห์ ขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษา ได้มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  มากกวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.66 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดยมี
ค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/

พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีพฤติกรรม ในดา้นการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.75 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  ท่ีนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู ้ ท่ีตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของการซ้ือสินคา้ซํ้ า  

แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.66, 0.55 
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ตารางที ่4.67  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นของการ
       แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้จาํแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซื้อ

สินค้า 7 - Catalog 

แหล่งความ 

แปรปรวน 
df SS MS F - Ratio F - Prob 

การแนะนาํให้
บุคคลอ่ืนซ้ือ

สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

4 

395 

399 

54.439 

349.471 

403.910 

13.610 

0.885 

15.383 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.6 7  แสดงผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จาํแนกโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ควา ม
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สรุปไดว้า่ การซ้ือสินคา้ซํ้ ามีค่า F - Prob   เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมุติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัท่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั
0.05 

 

ตารางที ่4.6 8  แสดงผล ของการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่  ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่งอาชีพกบั   

       พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 

  อาชีพ  

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 

2.49 

ขา้ราชการ 

2.31 

บริษทัเอกชน 

2.26 

ธุรกิจส่วนตวั 

2.81 

อ่ืนๆ  
3.46 

นกัเรียน/

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ  
 

2.49 

 

2.31 

 

- 

 

- 

 

0.18 

   (0.281) 

- 

 

0.23 

(0.165) 

0.05 

(0.699) 

0.33 

(0.071) 

 -0.50   

(0.000*)  

-0.97 

(0.000*) 

-1.15 

(0.000*) 

บริษทัเอกชน 
 

ธุรกิจส่วนตวั 
 

อ่ืน ๆ 

2.26 

 

2.81 

 

3.46 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

- 

 

- 

- 

 

     -  

 

- 

-0.55 

 (0.000*) 

    - 

 

   - 

-1.20 

(0.000*) 

-.65 

(0.001*) 

- 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.6 8  แสดงผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/

นกัศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ นอ้ยกวา่ผูต้อบ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน  ๆ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.97 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
สินคา้ซํ้ า แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.50, 1.15 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  ซ่ึงนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05 หมายความวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของการซ้ือสินคา้ซํ้ า  

แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.55, 1.20 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  นอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.65 

  สมมติฐานที ่2 : ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  

สมมติฐานที ่2.1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติหรือไม่ จาํแนกโดยกลุ่มท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดย
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สถิติท่ีจะใชใ้นการทดสอบ คือ โดยการวเิคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดงันั้น จะยอมรับสมมติฐาน  เม่ือค่า F - Prob. นอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที ่4.69  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมใ น
       การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง รายดา้น 

 

         ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมในการซื้อสินค้า 7 - Catalog ในด้าน 

ค่าใช้จ่ายสูงสุดในการซื้อสินค้าต่อคร้ัง 

Pearson Sig (2-tailed) ความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ปัจจยัดา้นราคา 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

0.209 

0.228 

0.192 

0.035* 

0.032* 

0.022* 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

6.  ปัจจยัดา้นพนกังาน 

0.365 

0.047 

0.309 

0.041* 

0.351 

0.023* 

มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.6 9  แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปลท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง สรุปไดว้า่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น พนกังาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังพบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.05 นัน่คือ  ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั ใน 0.05 

สมมุติฐานที ่2.2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติหรือไม่ จาํแนกโดยกลุ่มท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไปโดยสถิติ
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ท่ีจะใชใ้นการทดสอบ คือ โดยการวเิคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบสมมุติฐาน ดงันั้น จะ ยอมรับสมมติฐาน  เม่ือค่า F - Prob.ค่านอ้ย
กวา่ 0.05 

 

ตารางที่ 4.70  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมใน
       การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังรายดา้น 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมในการซื้อสินค้า 7 - Catalog ในด้าน 

ค่าใช้จ่ายตํา่สุดทีจ่่ายในการซื้อสินค้าต่อคร้ัง 

Pearson Sig (2-tailed) ความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ปัจจยัดา้นราคา 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

6.  ปัจจยัดา้นพนกังาน 

0.318 

0.266 

0.309 

0.429 

0.243 

0.224 

0.044* 

0.025* 

0.037* 

0.013* 

0.029* 

0.018* 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4. 70  แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปลท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังต่อคร้ัง 
สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ในการซ้ือสินคา้ ท่ี 7 - Catalog ในดา้นของค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ซ่ึงพบวา่มีค่า Sig.2 

(tailed) เท่ากบั 0.044, 0.025, 0.037, 0.013, 0.029, 0.018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน 
หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น พนกังาน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั ใน 0.05 

สมมติฐานที ่2.3 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ 

สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
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ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติหรือไม่ จาํแนกโดยกลุ่มท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไปโดยสถิติ
ท่ีจะใชใ้นการทดสอบ คือ โดยการวเิคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน โดยใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบสมมุติฐาน ดงันั้น จะยอมรับสมมุติฐาน   เม่ือค่า F – Prob ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที่ 4.71  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมใน
       การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน รายดา้น 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมในการซื้อสินค้า 7 - Catalog ในด้าน 

ความถี่ในการซื้อสินค้าต่อเดอืน 

Pearson Sig (2-tailed) ความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ปัจจยัดา้นราคา 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

6.  ปัจจยัดา้นพนกังาน 

0.011 

0.049 

0.055 

0.082 

0.080 

0.052 

0.821 

0.327 

0.276 

0.105 

0.109 

0.303 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

 

จากตารางท่ี 4.7 1  แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปลท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน  สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้น พนกังาน ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนพบวา่มีค่า Sig.2 

(tailed).เท่ากบั 0.821, 0.327, 0.276, 0.105, 0.109, 0.303, 0.124 ซ่ึงมีค่าท่ีมากกวา่ 0.05 นัน่คือ  ปฏิเสธ
สมมติฐาน หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้น
พนกังาน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ต่อเดือน  
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สมมติฐานที ่2.4 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  

ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติหรือไม่ จาํแนกโดยกลุ่มท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดย
สถิติท่ีจะใชใ้นการทดสอบ คือ โดยการวเิคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน  โดยใชร้ะดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันั้น จะ ยอมรับสมมติฐานก็เม่ือค่า F - Prob

นอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที ่4.72  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมใน
       การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า รายดา้น 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมในการซื้อสินค้า 7 - Catalog  

ในด้านการซื้อสินค้าซ้ํา 

Pearson Sig (2-tailed) ความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ปัจจยัดา้นราคา 

0.339 

0.236 

0.032* 

0.019* 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

6.  ปัจจยัดา้นพนกังาน 

0.335 

0.163 

0.424 

0.267 

0.017* 

0.024* 

0.013* 

0.012* 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.72  แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปลท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของการซ้ือสินคา้ซํ้ า  สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าพบวา่มีค่า 
Sig.2 (tailed).เท่ากบั 0.032, 0.019, 0.017, 0.024, 0.013, 0.012, 0.034 ซ่ึงมีค่าท่ีไดน้อ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ

 ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
ปัจจยัดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า  

สมมติฐานที ่2.5 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ 
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ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติหรือไม่ ซ่ึงจาํแนกโดยกลุ่มท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดย
สถิติท่ีจะใชใ้นการทดสอบ คือ โดยการวเิคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน  โดยใชร้ะดบั
ความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันั้น จะ ยอมรับสมมติฐาน  เม่ือค่า F - Prob

นอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที่ 4.73  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมใน
       การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ รายดา้น 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมในการซื้อสินค้า 7 - Catalog  

ในด้านการแนะนําให้บุคคลอืน่ซื้อสินค้า 

Pearson Sig (2-tailed) ความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ปัจจยัดา้นราคา 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

6.  ปัจจยัดา้นพนกังาน 

0.016 

0.162 

0.164 

0.179 

0.105 

0.073 

0.032* 

0.013* 

0.025* 

0.021* 

0.016* 

0.032* 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

มีความสมัพนัธ์ 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 จากตารางท่ี 4.7 3 แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปลท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้น พนกังาน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้  พบวา่มีค่า Sig. 2 (tailed) 

เท่ากบั 0.032, 0.013, 0.025, 0.021, 0.016, 0.032, 0.022 ซ่ึงค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ  ยอมรับสมมุติฐาน 
หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้น พนกังาน 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้  



 

 

บทที่ 5 

 

สรุปผลการวจิยัและข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด” มีจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดส้รุปผลการวจิยั
ทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog 

ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ส่วนท่ี 4  การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

 

5.1  สรุปผลการวจัิย 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในจงัหวดัตราด เป็น
เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.5 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 34.5 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ36 - 45 ปีคิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาคืออาย ุ 26 - 35 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 23.8  อาย ุ15 - 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.3 อาย ุ46 - 55 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.5 และ 56 ปีข้ึน
ไป คิดเป็นร้อยละ 3.8  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 36.3 ระดบั
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 28.8 ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 13.8 

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 8.5 ระดบัการศึกษาประถมศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 7.8 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 5.0 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 โดยคิดเป็นร้อยละ 32.2 

รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 5,000 - 10,000 คิดเป็นร้อยละ 26.3 รายไดต่้อเดือน สูงกวา่  20,000 คิดเป็น
ร้อยละ 21.8 มีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 คิดเป็นร้อยละ 11.0 มีรายไดต่้อเดือน < 5,000 คิดเป็น
ร้อยละ 8.8 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะมีสถานภาพสมรสแลว้ คิดเป็นร้อยละ 52.2 รองลงมาจะมี 

สถานภาพสมรสโสด คิดเป็นร้อยละ 27.5 มีสถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ  20.5 ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 33.33 และรองลงมา จะมีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.30 อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ  17.5

อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 11.3 อาชีพอ่ืน ๆ (ทาํสวน แม่บา้น) คิดเป็นร้อยละ 9.8 

ส่วนที ่2  ข้อมูลความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้า 7 - Catalog 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ มี
สินคา้หลายประเภท มีการรับประกนัสินคา้ มีบริการรับส่งสินคา้ถึงบา้น ตราสินคา้ท่ีจาํหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีนิยม สินคา้มีความทนัสมยัเปล่ียนทุกรอบเดือน สินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน มี
บริการรับชาํระค่าสินคา้ผา่นบตัรเครดิต มีบริการรับคืนสินคา้ ซ่ึง จะมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73, 4.70, 4.50, 

4.41, 4.3, 4.35, 4.22 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ มีการแสดงรูปภาพ
รายละเอียดและคุณสมบติัอยา่งชดัเจน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 

ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ สินคา้มี
ราคาคุม้ค่ากบัความแปลกใหม่ สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29, 4.21 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ  สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั สินคา้มีหลาย
ระดบัราคาใหเ้ลือก สินคา้มีความคุม้ค่ากบัราคา ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16, 4.05, 3.74 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 
คือ มีความสะดวกสั่งซ้ือได ้ 24 ชัว่โมง มีการจดัพื้นท่ีโชวแ์คตตาล๊อกใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน มีบริการ
ในทุกสาขาของ 7 - Eleven ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60, 4.55, 4.36 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมาก คือ มีการจดัโชวสิ์นคา้ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด คือ มีการโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต มีการส่งเสริมการขายมาก โดยจดัโปรโมชัน่เป็นประจาํทุก
เดือน มีการใหน้าํคะแนนจาก 7 Value card มาแลกสินคา้ได ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.36, 4.34, 4.32 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ  มีการโฆษณาสินคา้บนชั้นวาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.90 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ 
ขั้นตอนในการรับสินคา้มีความรวดเร็ว  ขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยาก มีระบบสารสนเทศท่ีมี
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ความทนัสมยัในการดาํเนินการ มีระบบการแจง้การรับสินคา้ท่ีถูกตอ้งรวดเร็ว ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.41, 4.35, 4.32, 4.31 

ปัจจยัดา้นพนกังาน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ 
พนกังานมีการดูแลตอ้นรับสุภาพและอธัทยาศรัยดี พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเท่าเทียมกนั
พนกังานมีความรอบรู้ในการตอบขอ้ซกัถาม ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50, 4.45, 4.39 ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ  พนกังานใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วและถูกตอ้ง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  

3.98  

ส่วนที ่3  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 - Catalog 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทสินคา้ท่ี จะทาํการซ้ือบ่อยท่ีสุดใน 7 - Catalog คือ 
เคร่ืองสาํอาง คิดเป็นร้อยละ 18.8 รองลงมาคือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์คิดเป็นร้อยละ 14.8 อุปกรณ์การ
ออกกาํลงักายคิดเป็นร้อยละ 12.0 ของเล่นเด็กคิดเป็นร้อยละ 9.4 อุปกรณ์เคร่ืองครัวคิดเป็นร้อยละ 8.5 

พระเคร่ือง วตัถุมงคลคิดเป็นร้อยละ 8.3 อุปกรณ์รถยนตคิ์ดเป็นร้อยละ 6.3 ของตกแต่งบา้นคิดเป็นร้อย
ละ 6.0 อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์คิดเป็นร้อยละ 4.3 อุปกรณ์ทาํสวนคิดเป็นร้อยละ 3.3 เคร่ืองประดบัคิด
เป็นร้อยละ 3.0 อุปกรณ์เสริมสวย คิดเป็นร้อยละ 2.5 อุปกรณ์ทาํความสะอาดคิดเป็นร้อยละ 2.0 เส้ือผา้ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog คือ ความสะดวกใน
การสั่งซ้ือ รองลงมาคือราคาของสินคา้เหมาะสม ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ผลิตภณัฑมี์ความ
ทนัสมยั ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ สามารถนาํคะแนนในบตัร Value Card มาใชแ้ทนเงินสดในการ
ซ้ือสินคา้ ความน่าเช่ือถือในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog คือ 
เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 47.56 รองลงมาคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 30.0 และบุคคลผูมี้ช่ือเสียง คิดเป็นร้อย
ละ 20.0 พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้  7 - Catalog ต่อคร้ัง คือ 
นอ้ยกวา่ 1,000 บาทต่อคร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 65.5 รองลงมาคือ 1,001-2,000 บาทต่อคร้ัง  คิดเป็นร้อยละ
14.5 และ 3,000 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 12.5 และ 2,001-3,000 บาทต่อคร้ังคิดเป็นร้อยละ 
7.75 ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้  7 - Catalog ต่อคร้ัง คือ
นอ้ยกวา่ 500 บาท ต่อคร้ังคิดเป็นร้อยละ 82.25 รองลงมาคือ 1,001-1,500 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ  
9.5 1,500 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 5.75 และ 501-1,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 2.5 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีต่อเดือน ในการซ้ือสินคา้  7 - Catalog คือซ้ือ 1 คร้ัง
ต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 95.0 และ ซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 4.3 ซ้ือ 3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อย
ละ 0.08 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีวธีิในการจะสั่งซ้ือสินคา้  7 - Catalog คือ ร้าน 7 - Eleven 

ซ่ึงไดเ้ป็นร้อยละ 58.8 รองลงมานั้นคือ Call Center คิดเป็นร้อยละ 21.3  และ www. 7 - Catalog .com 

คิดเป็นร้อยละ 20.3 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวธีิการรับสินคา้สั่งซ้ือจาก 7 - Catalog คือ ร้าน 7 - Eleven 

คิดเป็นร้อยละ 87.3 รองลงมาคือ ใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น คิดเป็นร้อยละ 12.8 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ าในอนาคต คือ ซ้ือซํ้ า คิดเป็นร้อย
ละ 57.5 รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ คิดเป็นร้อยละ 25.5 ซ้ือซํ้ าแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ไม่ซ้ือซํ้ าคิดเป็น
ร้อยละ 6.5 และไม่ซ้ือซํ้ าแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า คือ  สินคา้มีสีไม่ตรงกบัภาพท่ี
แสดง คิดเป็นร้อยละ 55.5 สินคา้ไม่สามารถใชง้านตามท่ีแสดงได ้คิดเป็นร้อยละ 19.44 อ่ืน ๆ คือการท่ี
สินคา้ท่ีไดรั้บผดิจากรูปมาก ใชง้านไม่ทนทาน คิดเป็นร้อยละ 11.11 สินคา้มีขนาดไม่ตรงกบัภาพและ
ขอ้มูลท่ีแสดง คิดเป็นร้อยละ 8.33 สินคา้ไม่มีคุณภาพตามท่ีแจง้ คิดเป็นร้อยละ 5.55 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรม ในการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ ผลท่ีได้คือ 
ไม่แนะนาํ คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาคือไม่แน่ใจ  คิดเป็นร้อยละ 34.0 ไม่แนะนาํแน่นอนคิดเป็น
ร้อยละ 13.3 แนะนาํแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 6.3 แนะนาํคิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลาํดบั 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมุติฐาน 

 สมมติฐานที ่1  : ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
รายไดต่้อเดือน สถานภาพสมรส อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้าย
สูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.1 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือนการซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ใน 7 - Catalog ดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังสูงสุดไม่แตกต่างกนั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั นั้นมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่าง 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั นั้นมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั นั้นมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั นั้นมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  
สมมติฐานที ่1.2 : อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น

ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือนการซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นค่าใชจ่้าย
ตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดา้นการซ้ือ
สินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.3 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog

ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 



108 

 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้7 - Catalog ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั  มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้
7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.4 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.5 : สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้
ต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มี พฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั  มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มีพฤติกรรม เก่ียวกบั การซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั นั้น มีพฤติกรรมการ เลือก ซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่ 1.6 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน การซ้ือสินคา้ซํ้ า การแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้น
การซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้น
การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่ 2 : ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมซ้ือสินค้า 7 - Catalog

สามารถจําแนกเป็นสมมุติฐานย่อยดังต่อไปนี ้  

สมมติฐานที ่ 2.1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  

สมมติฐานที ่ 2.2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
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สมมติฐานที ่ 2.3 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

สมมติฐานที ่ 2.4 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ปัจจยัดา้น พนกังาน ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ นั้นไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า 

สมมติฐานที ่2 .5 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ปัจจยัดา้นพนกังาน ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ 

 

5.2  การอภิปรายผล 

ผลการวจิยัในเร่ืองของ “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัตราด” สามารถอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

1.  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในจงัหวดัตราด เป็นเพศหญิงมากวา่เพศชาย 
ส่วนใหญ่มีอาย ุ36 - 45 ปี รองลงมาคือมีอาย ุ26 - 35  ปี อาย ุ15 - 25 ปี อาย ุ46 - 55 ปี และ 56 ปีข้ึนไป 
ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ระดบัการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ระดบัการศึกษาประถมศึกษา ระดบั
การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ตามลาํดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นั้นจะมีรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 
10,001 - 15,000 รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 5,000 - 10,000 รายไดต่้อเดือนสูงกวา่ 20,000 มีรายไดต่้อ
เดือน 15,001 - 20,000 มีรายไดต่้อเดือน < 5,000 ตามลาํดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรสแลว้ รองลงมามีสถานภาพสมรสโสด สถานภาพสมรสหมา้ย/หยา่ร้าง ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
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ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนรองลงมามีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ อาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อาชีพอ่ืน ๆ (ทาํสวน แม่บา้น) 

2.  ขอ้มูลความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม ในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog 

2.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ
มีสินคา้หลายประเภท มีการรับประกนัสินคา้ มีบริการรับส่งสินคา้ถึงบา้น ตราสินคา้ท่ีจาํหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีนิยม สินคา้มีความทนัสมยัเปล่ียนทุกรอบเดือน สินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐานมี
บริการรับชาํระค่าสินคา้ผา่นบตัรเครดิต มีบริการรับคืนสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมากคือ มีการแสดงรูปภาพรายละเอียดและคุณสมบติัอยา่งชดัเจน 

2.2  ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ได ้
สินคา้มีราคาคุม้ค่ากบัความแปลกใหม่ สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมาก คือ  สินคา้มีราคา ท่ีใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก
สินคา้มีความคุม้ค่ากบัราคา 

2.3  ปัจจยัดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบั
มากท่ีสุด คือ มีความสะดวกสั่งซ้ือได ้ 24 ชัว่โมง มีการจดัพื้นท่ีโชวแ์คตตาล๊อกใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน  

มีบริการในทุกสาขาของ 7 - Eleven ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ  มีการจดัโชว์
สินคา้ใหลู้กคา้ไดเ้ลือก 

2.4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบั
มากท่ีสุดคือ มีการโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต มีการส่งเสริมการขายโดยจดัโปรโมชัน่เป็นประจาํทุก
เดือน มีการใหน้าํคะแนนท่ีไดส้ะสมมาจาก 7 - Value card นาํมาแลกสินคา้ได้ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมาก คือ มีการโฆษณาสินคา้บนชั้นวาง 

2.5  ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด
คือ ขั้นตอนในการรับสินคา้มีความรวดเร็ว รองลงมาคือขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยาก มีระบบ
สารสนเทศท่ีมีความทนัสมยัในการดาํเนินการ มีระบบการแจง้การรับสินคา้ท่ีถูกตอ้งรวดเร็ว
ตามลาํดบั 

2.6  ปัจจยัดา้นพนกังาน  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด  

คือ พนกังานมีการดูแลตอ้นรับสุภาพและอั ทธยาศรัยดี รองลงมาคือ พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ดว้ย
ความเท่าเทียมกนั พนกังานมีความรอบรู้ในการตอบขอ้ซกัถาม ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมาก คือ พนกังานใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วและถูกตอ้ง ตามลาํดบั 
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3.  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

3.1  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดใน 7 - Catalog คือ
เคร่ืองสาํอางค ์รองลงมาคืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ออกกาํลงักาย ของเล่นเด็ก อุปกรณ์
เคร่ืองครัว พระเคร่ือง-วตัถุมงคล อุปกรณ์รถยนต์  ของตกแต่งบา้น  อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  อุปกรณ์ใน
การทาํสวน เคร่ืองประดบั  อุปกรณ์เสริมสวย อุปกรณ์ทาํความสะอาด  เส้ือผา้ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ตามลาํดบั 

3.2  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ใน 7 - Catalog คือ ความ
สะดวกในการสั่งซ้ือ รองลงมาคือราคาของสินคา้เหมาะสม ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ผลิตภณัฑมี์
ความทนัสมยั ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ สามารถนาํคะแนนในบตัร Value Card มาใชแ้ทนเงินสดใน
การซ้ือสินคา้ ความน่าเช่ือถือในคุณภาพของผลิตภณัฑต์ามลาํดบั 

3.3  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า 7 - Catalog 

คือ เพื่อน รองลงมาคือตนเอง บุคคลผูมี้ช่ือเสียง พนกังานขายตามลาํดบั 

3.4  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้  7 - Catalog ต่อ
คร้ัง คือ นอ้ยกวา่ 1,000 บาท ค่าใชจ่้ายสูงสุดรองลงมาคือ 1,001 - 2,000 บาท 3,000 บาทข้ึนไป และ 
2,001 - 3,000 บาทตามลาํดบั 

3.5  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้  7 - Catalog ต่อ
คร้ัง คือ นอ้ยกวา่ 500 บาท ค่าใชจ่้ายตํ่าสุด รองลงมาคือ 1,001 - 1,500 บาท 1,500 บาทข้ึนไป และ 
1,001 - 1,500 บาทตามลาํดบั 

3.6  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีต่อเดือนท่ีซ้ือสินคา้  7 - Catalog คือ 1 คร้ัง
ต่อเดือน รองลงมาคือ 2 คร้ังต่อเดือน 3 คร้ังต่อเดือนตามลาํดบั 

3.7  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวธีิท่ีสั่งซ้ือสินคา้  7 - Catalog คือ ร้าน 7 - Eleven

รองลงมาคือ Call Center และเวบ็ไซค ์www. 7 - Catalog .com ตามลาํดบั 

3.8  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวธีิการรับสินคา้สั่งซ้ือจาก 7 - Catalog นั้นคือรับท่ี 

ร้าน 7 - Eleven รองลงมาคือ ใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น 

3.9  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซํ้ าในอนาคตคือ ซ้ือซํ้ า
รองลงมาคือไม่แน่ใจ ซ้ือซํ้ าแน่นอน ไม่ซ้ือซํ้ า และไม่ซ้ือซํ้ าแน่นอน ตามลาํดบั 

3.10  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ าคือ สินคา้มีสีไม่ตรงกบั
ภาพท่ีแสดง สินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีแสดง สินคา้ไม่ทนทาน สินคา้มีขนาดไม่ตรงกบัภาพ
และขอ้มูลท่ีแสดง สินคา้ไม่มีคุณภาพท่ีแจง้ ตามลาํดบั 
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3.11  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นั้นมีพฤติกรรมการการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือ
สินคา้คือ ไม่แนะนาํรองลงมาคือไม่แน่ใจ ไม่แนะนาํแน่นอน แนะนาํแน่นอน และแนะนาํ ตามลาํดบั 

4.  การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

4.1  เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังสูงสุดแตกต่างกนั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังสูงสุดไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.2  เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 – Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.3  เพศท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.4  เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า
แตกต่างกนัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.5  เพศท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของการแนะนาํ
ใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้

4.6  อายท่ีุแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุด
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.7  อายท่ีุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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4.8  อายท่ีุแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในดา้นการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.9  อายท่ีุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า
แตกต่างกนั พบวา่อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ า
แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.10  อายท่ีุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในดา้นการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํ
ใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.11  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.12  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.13  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.14  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการ
ซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.15  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการ
แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.16  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมี
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พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.17  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.18  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - 

Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.19  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการซ้ือ
สินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั พบวา่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นการ
ซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.20  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการ
แนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบวา่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
7 - Catalog ดา้นการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.21  สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.22  สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในดา้นของการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.23  สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนันั้นจะ มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ใน
ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั  พบวา่สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐาน 
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4.24  สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
การซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนั พบวา่สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.25  สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการ 

แนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  พบวา่ ผูท่ี้มีสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

4.26  อาชีพท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.27  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ี
จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนั พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog 

ดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.28  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในซ้ือสินคา้ 7 - Catalog  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนแตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.29  อาชีพท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํให้
บุคคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้น
การแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.30  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.31  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.32  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของการซ้ือ
สินคา้ใน 7 - Catalog ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด



117 

 

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ
เดือน ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

4.33  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  มีความสัมพนัธ์ เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของการ
ซ้ือสินคา้ ใน  7 - Catalog ในดา้น ของ การซ้ือสินคา้ซํ้ า พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ในดา้นการซ้ือสินคา้ซํ้ าซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐาน 

4.34  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมในดา้นการ
ซ้ือสินคา้7 - Catalog ในดา้นการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้7 - Catalog ในดา้นของการแนะนาํใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 

5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจัิย 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัตราด ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1.  จากการศึกษาพบวา่ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ยงัมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน  1 คร้ัง ซ่ึงนอ้ย ผูป้ระกอบการควรพิจารณาแนวทางและกลยทุธ์
ในการเพิ่มความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนใหม้ากข้ึน   

2.  จากการศึกษาพบวา่แคตตาล๊อกของ 7 - Catalog มีจาํหน่ายในร้าน 7 - Eleven ในราคา 
10 บาท ซ่ึงหากแจกฟรีหรือสามารถดาวน์โหลดไดฟ้รีในโทรศพัทจ์ะเป็นการขยายกลุ่มลุกคา้ไดม้าก
ยิง่ข้ึน 

 

5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

การวจิยัในคร้ังน้ีนั้นเป็นการศึกษา เก่ียวกบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ 7 - Catalog ของประชาชนในเขตจงัหวดัตราด จึงทาํใหไ้ม่สามารถ ไดท้ราบถึงพฤติกรรมความ
ตอ้งการของประชาชนในเขตอ่ืนหรือภาคอ่ืน ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรจะทาํการศึกษาในเขต
จงัหวดัหรือภาคอ่ืน เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของประชาชนไดอ้ยา่งทัว่ถึง และเพื่อจะไดเ้ป็น
ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคต่อไป 



118 

 

บรรณานุกรม 

 

ธานินทร์  ศิลป์จารุ (2552)  การวจัิยและวเิคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย SPSS กรุงเทพฯ หา้งหุน้ส่วน 

สามญั บิสเนสอาร์แอนดดี์. 

ธานินทร์  ศิลป์จารุ (2552) การวจัิยและวเิคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย SPSS พิมพค์ร้ังท่ี 3  กรุงเทพฯ 

บริษทั ว ีอินเตอร์พร้ิน จาํกดั. 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538) พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับพืน้ฐาน กรุงเทพมหานคร : บริษทั วสิิทธ์ิพฒันา  
จาํกดั. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับสมบูรณ์ กรุงเทพมหานคร: สาํนกัพิมพพ์ฒันศึกษา. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2546)  การบริหารการตลาดยุคใหม่ ฉบับปรับปรุง กรุงเทพฯ : บริษทั 

ธรรมสาร จาํกดั. 

พิมพา  หิรัญกิตติ (2552)  การวจัิยตลาด  กรุงเทพฯ  บริษทัธรรมสาร จาํกดั. 

เวบ็ไซค ์เขา้ถึงโดย www.TARAD Content .com 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

120 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

121 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 - Catalog ของผู้บริโภคในจังหวดัตราด 

วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตราด 

คําช้ีแจง  แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาโท สาขาวชิาการตลาด คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ผู ้ ศึกษาขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการ
ตอบแบบสอบถามและแสดงความคิดเห็นอนัเป็นประโยชน์ในการศึกษาคร้ังน้ี 

ส่วนที ่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดใส่เคร่ืองหมาย   ในช่อง    หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1.  เพศ 

1.    ชาย     2.    หญิง 

2.  อาย ุ

1.    15 - 25 ปี    2.    26 - 35   ปี 

3.    36 - 45 ปี    4.    46 - 55  ปี 

5.    56 ปีข้ึนไป  
3.  การศึกษา 

1.    ประถมศึกษาหรือเทียบเท่า  2.    มธัยมศึกษาตอนตน้หรือเทียบเท่า 

3.    มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  4.    อนุปริญญา/ปวส. 

5.    ปริญญาตรี    6.    สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.  รายไดต่้อเดือน 

1.    นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั  5,000  บาท  2.    5,001 - 10,000  บาท 

3.    10,001 - 15,000     บาท   4.    15,001 - 20,000  บาท 

5.    มากกวา่ 20,001 บาท ข้ึนไป 

5.  สถานภาพสมรส 
1.    โสด     2.    สมรส 

3.    หมา้ย/หยา่ร้าง     

6.  อาชีพ 

1.    นกัเรียน/นกัศึกษา   2.    ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

3.    พนกังานบริษทัเอกชน   4.    ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

5.    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............... 
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ส่วนที ่2  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชซ้ื้อสินคา้ 7 - Catalog 

คําช้ีแจง    กรุณาอ่านขอ้ความต่อไปน้ีแลว้พิจารณาเลือก ระดบัความสาํคญัของ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ 7 - Catalog ของท่าน โดยทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  โดยมีระดบัความสาํคญัดงัน้ี                  

( 5 = มากท่ีสุด, 4  = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 =  นอ้ยท่ีสุด ) 

ปัจจัย 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์และการบริการ      

 1.1  7 - Catalog มีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลายประเภท ไดแ้ก่ เส้ือผา้ 
        อุปกรณ์รถยนต ์ เคร่ืองประดบั ฯลฯ 

     

 1.2  สินคา้ 7 - Catalog  มีคุณภาพและไดม้าตรตราฐาน      

 1.3  สินคา้ 7 - Catalog  มีความทนัสมยัเปล่ียนทุกรอบเดือน      

 1.4  ตราสินคา้ของ 7 - Catalog มีช่ือเสียงและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค 
        เช่น  Onami, Apecter  

     

 1.5  7 - Catalog  มีการแสดงรูปภาพ รายละเอียดและคุณสมบติั อยา่ง
        ชดัเจน 

     

 1.6  7 - Catalog  มีบริการส่งสินคา้ท่ีสั่งซ้ือถึงบา้น      

 1.7  7 - Catalog  มีบริการรับชาํระผา่นบตัรเครดิต      

 1.8   7 - Catalog  มีบริการรับคืนสินคา้      

 1.9  7 - Catalog  มีการรับประกนัสินคา้      

2. ปัจจัยด้านราคา      

 2.1  สินคา้ 7 - Catalog มีราคาใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ต่าง ๆ       

 2.2   สินคา้ 7 - Catalog  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

       2.3   สินคา้ 7 - Catalog  มีความคุม้ค่ากบัราคาสินคา้      

 2.4   สินคา้ 7 - Catalog  มีราคาคุม้คา้กบัความแปลกใหม่ของสินคา้      

 2.5   สินคา้ 7 - Catalog  มีราคาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์      

3. ปัจจัยด้านสถานทีใ่ห้บริการ      

 3.1  7 - Catalog  มีบริการในทุกสาขาของ 7 Eleven      

 3.2  มีความสะดวกในการสั่งซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมง      

 3.3   มีการจดัพื้นท่ีโชวแ์คตตาล๊อกใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน      

 3.4   มีการจดัชั้นโชวสิ์นคา้ 7 - Catalog ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือ      
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ปัจจัย 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      

 4.1  7 - Catalog  มีการโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต        

 4.2  7 - Catalog  มีการโฆษณาสินคา้บนชั้นวาง      

 4.2  7 - Catalog  มีการส่งเสริมขาย โดยการจดัโปรโมชัน่ เช่น ลด
             ราคา แจกของแถม เป็นประจาํทุกเดือน 

     

 4.3  7 - Catalog  มีการใหน้าํคะแนนจาก 7 value card มาแลกสินคา้      

5. ปัจจัยด้านกระบวนการ      

 5.1  ขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีไม่ยุง่ยากและไมซ่บัซอ้น      

 5.2  มีระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัในการดาํเนินงานท่ีทาํใหส้ะดวก
       ในการสั่งซ้ือ 

     

 5.3  ขั้นตอนในการรับสินคา้มีความรวดเร็ว      

 5.4  มีระบบแจง้การรับสินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว      

6. ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ      

 6.1  พนกังานของ 7 - Eleven มีการดูแลตอ้นรับสุภาพและอธัยาศรัยดี      

 6.2  พนกังานของ 7 - Eleven ใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วและถูกตอ้ง      

 6.3  พนกังานของ 7 - Eleven มีความรอบรู้ในการตอบขอ้ซกัถามและ
        ขอ้สงสัยไดอ้ยา่งชดัเจน 

     

 6.4  พนกังานของ 7 - Elevenใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเท่าเทียมกนั      

ส่วนที ่ 3  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 - Catalog   

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ในช่อง  ท่ีตรงกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  7 – Catalog ของท่าน 

1.  ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดใน 7 - catalog  บ่อยท่ีสุด 

1.     เคร่ืองสาํอาง    2 .     อุปกรณ์เคร่ืองครัว 

3.     อุปกรณ์ออกกาํลงักาย   4 .     ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

5.     เคร่ืองประดบั    6.     อุปกรณ์ทาํสวน 

7.     อุปกรณ์คอมพิวเตอร์   8 .     อุปกรณ์เก่ียวกบัรถยนต์ 
9.     อุปกรณ์ทาํความสะอาดบา้น  10 .   อุปกรณ์ของแต่งบา้น 

11.   ของเล่นเด็ก    12 .   อุปกรณ์เสริมความงาม 

13.   เส้ือผา้     14 .   พระเคร่ือง - วตัถุมงคล 

15.   อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์   
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2.  เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้จาก  7 - Catalog  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

1.    ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ 

2.    คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
3.    มีบริการผอ่นชาํระค่าสินคา้   

4.    ราคาของสินคา้เหมาะสม 

5.    ผลิตภณัฑเ์ป็นมีความทนัสมยั 

6.    สามารถนาํคะแนนในบตัร 7 value cardมาใชแ้ทนเงินสดในการซ้ือสินคา้  
7.    ตราสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายใน  7 - Catalog  เป็นท่ีนิยม 

3.  ใครคือผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 7 - Catalog   ของท่าน 

1.    ตนเอง     2.    เพื่อน 

3.    บุคคลผูมี้ช่ือเสียง               4.    พนกังานขาย 

4.  ค่าใชจ่้ายสูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ 7 - Catalog…………………………..บาท/  ต่อคร้ัง 

5.  ค่าใชจ่้ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ 7 - Catalog…………………………..บาท/  ต่อคร้ัง 

6.  ปกติท่านสั่งซ้ือสินคา้ 7 - Catalog  จากแหล่งใด 

1.    ร้าน 7 -  Eleven   2.    สั่งซ้ือผา่น Call center 7 - Catalog  

3.    สั่งซ้ือผา่น เวบ็ไซค ์7 - Catalog.com  

7.  ปกติท่านรับสินคา้ท่ีสั่งซ้ือโดยวธีิใด 

1.    ร้าน 7 - Eleven    2.    ใชบ้ริการส่งสินคา้ถึงบา้น 

8.  ท่านคิดวา่ในอนาคตท่านจะซ้ือสินคา้ 7 - Catalog  ซํ้ าอีกหรือไม่ 

     (5 = ซ้ือซํ้ าแน่นอน, 4  = ซ้ือซํ้ า, 3 = ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่ซ้ือซํ้ า, 1 =  ไม่ซ้ือซํ้ าแน่นอน)  

5 4 3 2 1  

  ซ้ือ ซํ้ าแน่นอน      - - - - -  ไม่ซ้ือ ซํ้ าแน่นอน 
9.  กรณีในขอ้ 8. ท่านเลือกไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ า  หรือ ไม่ซ้ือสินคา้ซํ้ าแน่นอน  เป็นเพราะเหตุใด 

1.    สินคา้ไม่มีคุณภาพตามท่ีแจง้ไวใ้นแคตตาล๊อก 

2.    สินคา้มีขนาดไม่ตรงกบัภาพและขอ้มูลท่ีแสดงในแคตตาล๊อก 

3.    สินคา้มีสีไม่ตรงกบัภาพท่ีแสดงในแคตตาล๊อก 

4.    สินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีแสดงในแคตตาล๊อก 

5.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

10.  ท่านคิดวา่ในอนาคตท่านจะแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือสินคา้ 7 - catalog  หรือไม่ 

       ( 5 = แนะนาํแน่นอน,  4  = แนะนาํ,  3 = ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่แนะนาํ, 1 =  ไม่แนะนาํแน่นอน )  

5 4 3 2 1  

               แนะนาํแน่นอน      -  - - -      ไม่แนะนาํแน่นอน 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

Reliability Analysis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Reliability Analysis 
 

 R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 

Scale       Scale      Corrected 

Mean       Variance      Item-        Alpha 

 if Item      if Item     Total        if Item 

Deleted       Deleted   Correlation     Deleted 

 
B1.1       127.3667     118.9989      .6344        .8861 

B1.2     127.5333     119.0161      .6870        .8856 

B1.3        127.5667      119.9092      .4613         .8890 
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B1.4        127.5333      123.0161      . 3877         .8905 

B1.5        127.3667      123.6885      .3413         .8912 

B1.6        127.5000      113.3621      .7633         . 8819 

B1.7      127.4667       122.9471       .3555          .8910 

B1.8       127.4667      122.1885     .3494          .8913 

B1.9        127.5333      116.0506     .6491         .8848 

C1.1        127.6667     126.3678     .1544        .8940 

C2.2       127.7000      118.2862      .5792       .8866 

C2.3       127.6667      120.4368     .4430         .8894 

C2.4        127.5667     121.9092     .4314          .8897 

C2.5       127.7333      115.7885      .7014          .8839 

D3.1      127.5667      118.8747     .5216          .8877 

D3.2      127.2667      125.6506      .2085          .8932 

D3.3      127.7333       121.3057      .3570         .8914 

D3.4    127.6333      115.2747      .6118         .8854 

E4.1     127.7333      114.3402      .6011          .8857 

E4.2      127.8000    122.8552      .2835        .8928 

E4.3      127.6000      117.8345      .6695         .8852 

E4.4      127.6000     117.6966       .5622          .8868 

F5.1     127.4000      119.1448      .5737          .8869 

F5.2       127.4667      120.3954       .3840         .8909 

F5.3      127.5000      121.1552     .4418          .8894 

F5.4      127.2667     120.4782     .5518         .8877 

G6.1       127.6333     123.4126     .3366         .8913 

G6.2      127.8000     126.7862       .0861          .8961 

G6.3       127.6333      128.6540     .0228          .8977 

G6.4       127.7333       127.9954     .0162          .8972 
 

Reliability Coefficients    30 items 

Alpha =  .8928           Standardized item alpha = .8897 
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