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บทคัดย่อ          
 งานวิจยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ 
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ปัจจัยด้านกายภาพ (Physical 
Evidence) เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุง สินคา้และบริการของร้าน 7-Eleven ให้ตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึงใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับต่อยอดงานวิจัยในอนาคต ในการก าหนดขอบเขตงานวิจยั
ฉบบัน้ี มุ่งศึกษากลุ่มประชากรซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (SD)         
 ผลการวิจัยพบว่า 1) มีผู ้บริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 มีอาย ุ 24 – 30 ปี
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คิดเป็นร้อยละ 39.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 ส่วนใหญ่มีอาชีพ 
พนักงานเอกชน/ลูกจ้าง จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,201 - 30,000 บาท 
จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0        
 2) การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้น
ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
และดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา 
ตามล าดบั                           
ค าส าคัญ : ปัจจยั, ส่วนประสมทางการตลาด, ผูบ้ริโภค 

ABSTRACT          
 The purpose of this research was to study the factors of marketing mix that affect the purchase of 
goods in 7-Eleven stores among consumers in Bangkok. by using demographic factors such as gender, age, 
education, occupation, average monthly income and marketing mix factors, namely Product Factor, Price 
Factor, Place, Promotion Factor, People Factor, Process Factor, Physical (Physical Evidence) As a guideline 
to develop and improve products and services of 7-Eleven stores to meet the needs of consumers. as well as 
to be used as information for further research in the future In determining the scope of this research Aims to 
study the population of 7-Eleven stores in Bangkok by collecting data from a sample of 400 people who 
answered the questionnaire The instrument used for data collection was a questionnaire. Data analysis was 
performed using a computer program to find the percentage, mean (X̅), standard deviation (SD). 
 The results of the research found that 1 )  There are consumers who shop at 7-Eleven stores in 
Bangkok. The survey respondents of 400 people, mostly 246 females, representing 61.5 percent, aged 24-30 
years, representing 39.0%, having a bachelor's degree, 253 people, representing 63.2%, most of them have 
occupations. Private employees/employees of 203 people, representing 50.7%, with average monthly income 
of 20,201 - 30,000 baht, 156 people, representing 39.0%.     
 2) Consumer opinion studies about the marketing mix affecting the purchase of goods in the store 7-
Eleven in Bangkok Overall, it's at a high level. When considering each aspect, it was found that the aspect at 
the highest level was personnel aspect, physical appearance aspect. and marketing promotion, respectively, 
and in the high level is the distribution channel Process product and price, respectively.                      
Keyword : Factor, Marketing mix, Consumer 
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บทน า                    
 ในปัจจุบนัโลกของการคา้ปลีกซ่ึงเป็นช่องทางหลกัในการกระจายสินคา้ มีการแข่งขนักนัอยา่งดุเดือด 
ทั้ งทางออฟไลน์ และออนไลน์ ผูป้ระกอบการต้องตามให้ทันสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างก้าว
กระโดด เม่ือการแข่งขนัทางออฟไลน์ ออนไลน์เป็นไปอย่างดุเดือด การสร้างความแตกต่างเพื่อให้เกิดความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนันั้น เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีท าได้โดยมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่าง เป็นเอกลกัษณ์เพื่อ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของแบรนดร้์านคา้ของเราไวน้ัน่เอง      
 หากพูดถึงร้านสะดวกซ้ือสมยัก่อน เราคงจะนึกถึงร้านขายของทัว่ไป ท่ีสมยัน้ีเรียกกนัวา่ร้าน โชวสวย 
(โชวห่วย) แต่ปัจจุบนัไดถู้กลดบทบาทลงไปเป็นอย่างมาก ดว้ยกิจการร้านสะดวกซ้ือรูปแบบใหม่ คือ เซเว่น-
อีเลฟเว่น (7-Eleven) ท่ีทุกวนัน้ีแทบจะเห็นกนัทุกหัวมุมซอยใหญ่ๆ กนัเลยทีเดียว ดว้ยรูปแบบการให้บริการท่ี
รวดเร็ว และมีของเคร่ืองใชท่ี้มากกว่าร้านคา้ทัว่ไป อีกทั้งยงัเปิดให้บริการ 24 ชัว่โมง จึงท าให้เซเว่น อีเลฟเวน่ 
มีการเติบโตไปอยา่งมาก เซเวน่-อีเลฟเวน่ (7-Eleven)  เป็นร้านสะดวกซ้ือ ท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคต่างๆ 
มากมาย เช่น เคร่ืองด่ืม อาหารปรุงสด อาหารส าเร็จรูป รวมไปถึงเคร่ืองใช้ทัว่ไปท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัเปิด
บริการตลอด 24 ชัว่โมง ไม่มีวนัหยุด เป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีมีสาขามากท่ีสุดทัว่โลก ในประเทศไทยบริษทั ซีพี 
ออลล ์จ ากดั (มหาชน) บริษทัในเครือ เจริญโภคภณัฑ์ ไดล้งนามสัญญา ซ้ือสิทธิการประกอบกิจการ และท า
การขยายกิจการให้กวา้งขึ้นโดยใช้ระบบแฟรนไชส์ หรือการให้อนุญาตสิทธิช่วง ซ่ึงเปิดโอกาสให้ผูส้นใจ 
สามารถเขา้มาบริหารกิจการ ท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุน ภายใตร้ะบบ และเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั โดยบริษทัฯ จะให้
ความช่วยเหลือในดา้นกระบวนการ การด าเนินธุรกิจอย่างใกลชิ้ด และให้ความรู้ความเขา้ใจบุคลากรในการ
บริหารงาน รวมไปถึงหลกัการคดัเลือกสินคา้ ระบบบญัชีการเงิน มีแผนการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 
โปรโมชัน่สินคา้ การโฆษณาทัว่ประเทศอย่างสม ่าเสมอ อีกทั้งยงัจดัส่งเจา้หน้าท่ีฝ่ายปฏิบติัการไปช่วยแนะน า 
และแกปั้ญหาต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นอย่างเป็นระบบ เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) สามารถเติบโตไดใ้นยุคท่ีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปหันมาช้อปป้ิงออนไลน์กันมากขึ้น เพราะนอกจากจะมีสาขาครอบคลุมทุกพื้นท่ีทัว่
ประเทศ เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) ยงัพยายามพฒันาตวัเองให้เป็นไดม้ากกว่า “ร้านสะดวกซ้ือ” แต่เป็นศูนย์
รวมทุกอยา่งท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการใชใ้นชีวิตประจ าวนั       
 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาในเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ว่าผูบ้ริโภคมีเหตุปัจจยัใดบา้งท่ีมี
ผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน เซเวน่-อีเลฟเว่น (7-Eleven) เพื่อน าขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์ ศึกษาขอ้บกพร่องไป
ปรับใชใ้นการวางกลยุทธ์ทางการตลาดในสามารถก าหนด ออกแบบสินคา้ และการให้บริการในร้าน เซเว่น-
อีเลฟเวน่ (7-Eleven) ใหต้อบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ทั้งในสถานการณ์ปัจจุบนั และสถานการณ์
อ่ืนๆ ใหเ้ป็นประโยชน์ต่อไป                                   
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย         
 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร          
ขอบเขตการวิจัย          
 การวิจัยในคร้ังน้ีมุ่งศึกษา เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าในร้าน                    
7-Eleven ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการคน้ควา้ ดงัต่อไปน้ี   
 ขอบเขตด้านเน้ือหา        
 การวิจัยคร้ังน้ีได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าในร้าน                
7-Eleven ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรในการศึกษา ดงัน้ี    
 ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     
 ตัวแปรตาม คือ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    
 ขอบเขตด้านประชากร       
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู ้บริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรจะใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการค านวณขนาด
ตวัอย่าง โดยใช้สูตรของ W.G. Cochran (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือน ± 5% เพื่อ
ป้องกนัความ ผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้น ผูวิ้จยัจึงเพิ่มจ านวน กลุ่มตวัอย่าง 
ทั้งหมดเป็น จ านวน 400 คน        
 ขอบเขตด้านระยะเวลา       
 ด าเนินการวิจัยตั้ งแต่เดือนกรกฎาคม – สิงหาคม พ.ศ.2565 เป็นระยะเวลารวมทั้ งส้ิน 1 เดือน
ประโยชน์ท่ีได้รับจาการวิจัย        
 1. เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร         
 2. สามารถน าขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไปปรับใช้ในการวางแผนวิเคราะห์ ก าหนดสินคา้แก่ผูบ้ริโภค และการ
ใหบ้ริการในร้าน 7-Eleven ในดา้นอ่ืนๆ ต่อไป                                
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือ
สินค้าในร้าน  7-Eleven ของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการวิจัย 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง       
 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด    
 ศาสตราจารย ์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler, 1997) ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
ธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงแตกต่างจากธุรกิจ
สินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได้ (Intangible Product) จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด จึงต้องใช้ส่วนประสมทาง
การตลาด หรือ Marketing Mix เพราะเป็นหวัใจหลกัในการด าเนินธุรกิจใหเ้ติบโตอยา่งย ัง่ยนื  
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง        
 ดวงกมล ฐิติอกัษรศิลป (2560) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญักับการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
เซเวน่อีเลฟเวน่ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นโดย
รวมอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
เซเวน่อีเลฟเวน่          

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. การศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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 สโรชา นนทรั์กษานุกูล (2560) ไดท้ าการศึกษาการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์CP Easy Snack ในร้านสะดวกซ้ือเซเวน่อีเลฟเวน่ ในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ดา้นปัจจยัส่วน
บุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ีย ระดบัการศึกษา อาชีพ และสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack แตกต่างกนั ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack พบว่า การส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้น
การเจาะตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack
 ศรัณย ์จีรังสุวรรณ (2560) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ต่อผูป้ระกอบการในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า ประชากรกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 185 คน ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านสะดวกซ้ือร้าน เซเว่น-อีเลฟเว่น   
(7-Eleven) มากท่ีสุด คือ จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 88 ของประชากรตวัอย่าง เม่ือพิจารณาจากส่วน
ประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย มีการให้บริการตลอด 24 ชม. และมีสาขามากท่ีสุด 
เป็นปัจจัยหลักท่ีท าให้ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้าน เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) มากกว่าร้าน
สะดวกซ้ือประเภทอ่ืนๆ           
 ธัญญารัตน์ ศิริมานพและคณะ (2561) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบ้ริการ
เซเว่น อีเลฟเว่น สาขาส่ีแยกบางนา ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ พบว่า ด้าน
พฤติกรรมส่วนใหญ่นกัศึกษาใชบ้ริการร้าน เซเวน่-อีเลฟเว่น (7-Eleven) คนเดียวมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.0 
มีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 48.6 ใช้บริการ
ร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) ในช่วงวนัจนัทร์-วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 79.1 ใชบ้ริการร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น 
(7-Eleven) เพื่อตั้งใจเขา้ไปหาของรับประทาน คิดเป็นร้อยละ 45.9 และท่ีเลือกใชบ้ริการร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น 
(7-Eleven) เพราะบริการดี รวดเร็ว คิดเป็นร้อยละ 33.6 ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก           
 ศิวา บุญเทพ (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ  7-11 ของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น-
อีเลฟเว่น (7-Eleven) ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่-อีเลฟเวน่ (7-Eleven) ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร, ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น-อีเลฟเว่น                 
(7-Eleven) ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร         
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 แก้วใจ ไพสันเทียะ (2563) ได้ท าการศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน Application 7- 
ELEVEN Delivery ของประชากรเขตบางกะปิ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ
รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน Application 7- ELEVEN Delivery ไม่ต่างกัน, 
อาชีพท่ีต่างกนั ท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7-ELEVEN Delivery ต่างกนั ในส่วนของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7- ELEVEN Delivery ของประชากรเขตบางกะปิ และดา้น
ราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7- ELEVEN Delivery ของประชากรเขตบาง
กะปิ ดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7- ELEVEN Delivery ของประชากรเขตบางกะปิ 
เม่ือพิจารณาโดยรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจ 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ตามล าดบั  
 พรรณวดี แกว้สีเคน (2564) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ใน
พื้นท่ีเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้
สถานภาพท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือ ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการร้าน
สะดวกซ้ือไม่ต่างกนั, ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต้่างกนั มีผลดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านสะดวก
ซ้ือต่างกนั ดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร 
เม่ือพิจารณาด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านราคาผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตพระโขนง 
กรุงเทพมหานคร และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตพระโขนง               
วิธีด าเนินการวิจัย         
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)โดยใชเ้คร่ืองมือในการ เก็บขอ้มูล
วิจยั คือแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติ ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางคอมพิวเตอร์         
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง        
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงได้ใช้วิธีการก าหนด ขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยการค านวณโดยใช้สูตร                     
W.G. Cochran (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือน ± 5% กลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมเท่ากบั 
385 คน เพื่อป้องกนัความ ผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้น ผูวิ้จยัจึงเพิ่มจ านวน 
กลุ่มตัวอย่าง ทั้ งหมดเป็น จ านวน 400 คน จึงเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เป็นไป ตามโอกาสทางสถิติ (Non-
Probability Sampling) ใชก้ารสุ่มแบบสะดวกหรือบงัเอิญ (Convenience หรือ Accidental Sampling) เก็บขอ้มูล
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 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย       
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน          
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
โดยประเมินค่าความส าคญั 5 ระดบั (Rating Scale) ไดแ้ก่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด=5, เห็นดว้ยมาก=4, เห็นดว้ยปาน
กลาง=3, เห็นดว้ยนอ้ย=2, เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด=1      
 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ       
 สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมกบัวตัถุประสงค์
ทุกขอ้หรือไม่ จากนั้นน าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรง และความถูกตอ้งครบถว้นของ
เน้ือหาตลอดจนความชดัเจนทางดา้นภาษาและความเหมาะสมของค าถาม โดยมีเกณฑ์การตรวจสอบพิจารณา
การใหค้ะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัต่อไปน้ี       
 วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี      
 1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.05 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้    
 2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.05 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้   
 การเก็บรวบรวมข้อมูล        
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้ด าเนินการแจกแบบสอบถามให้แก่
ประชากรท่ีก าหนด คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้วิธีท าแบบ 
สอบถามออนไลน์ใน Google Form พร้อมตอบขอ้ซักถามบางประการท่ีผูต้อบแบบสอบถามอาจจะตอ้งการ
ค าอธิบายเพิ่มเติม จากนั้นเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีได้ขอ้มูลครบถ้วนแล้ว เพื่อน าไปจัดท าและเตรียม
ส าหรับ การวิเคราะห์         
 การวิเคราะห์ข้อมูล        
 ผูว้ิจยัท าการประมวลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์           
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล        
 1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล    
 2. ค่าเฉล่ีย (X̅)         
 3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ระดบัความเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร                 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล          
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และเพศชาย จ านวน 154 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.5 ส่วนใหญ่ มีอาย ุ24 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมา 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.5, 41 – 
50 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.5, 18 – 23 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.5 และมากกว่า 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามล าดบั ส่วน
ใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 รองลงมาคือ สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 
112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มี
อาชีพ พนักงานเอกชน/ลูกจ้าง จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 รองลงมาคือข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0, ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5, นักเรียน/
นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
สอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,201 - 30,000 บาท จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมา
คือ 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0, 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.8, 50,001 บาทขึ้นไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0, 40,001 - 50,000 บาท จ านวน 21 คนคิดเป็นร้อย
ละ 5.3 และไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั    
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั                        
สรุปผลการวิจัย          
 ปัจจัยส่วนบุคคล         
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.5 มีอายุ 24 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.0 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.2 ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,201 - 30,000 บาท จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0       
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าในร้าน 7-Eleven ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร         
 การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
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ในร้าน 7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้น
ท่ีอยู่ในระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา ตามล าดบั
อภิปรายผล          
 การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Elevenของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ี
อยู่ในระดบัมากท่ีสุดเรียงล าดบัจากดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา โดยมีประเด็นอธิบายเพิ่มเติมดงัน้ี     
 1. ด้านผลิตภัณฑ์         
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน                
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ย
มากท่ีสุด คือ มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ส่วนขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ มีสินคา้ให้เลือกครบทุกความ
ตอ้งการ มีผลิตภณัฑ์ใหม่มาเสนออยู่ตลอดเวลา สินคา้ท่ีน ามาขายไดม้าตรฐาน สินคา้มีความสะอาด ปลอดภยั 
ช่ือเสียงของตรายี่ห้อร้าน และสัญลกัษณ์ของร้านจ าได้ง่าย  ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิวา                   
บุญเทพ (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ  7-11 ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ เซเว่น-
อีเลฟเว่น (7-Eleven) ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกระบวนการ      
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านสะดวกซ้ือ เซเวน่-อีเลฟเวน่ (7-Eleven) ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ด้านราคา         
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน          
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ย
มาก คือ ราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือของลูกคา้ ติดป้ายบอกราคาชดัเจน อ่านง่าย ราคามีความเป็นมาตรฐานทุก
สาขา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และราคาขายถูกกวา่ร้านสะดวกซ้ือแห่งอ่ืน ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ดวงกมล ฐิติอักษรศิลป (2560) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มี
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ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ในร้านคา้เซเวน่อีเลฟเวน่     
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน           
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ย
มากท่ีสุด คือ มีการขยายช่องทางการสั่งซ้ือออนไลน์หลากหลายช่องทาง เช่น แคตตาล็อก, 7 Delivery, ช้อป 
All online หรือ 7-11 live เปิดบริการทุกวนัไม่มีวนัหยุด (เปิดตลอด 24 ชม.) ส่วนขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมาก 
ได้แก่ มีสาขามากมาย ง่ายต่อการพบเห็น ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง และมีช่องทางการช าระเงิน
หลากหลายช่องทางท าให้สะดวกต่อการช าระสินคา้ หรือบริการอ่ืนๆ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
แก้วใจ ไพสันเทียะ (2563) ได้ท าการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7- ELEVEN 
Delivery ของประชากรเขตบางกะปิ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7- ELEVEN Delivery 
ของประชากรเขตบางกะปิ และด้านราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน Application                   
7- ELEVEN Delivery ของประชากรเขตบางกะปิ       
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด        
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน                
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีผูบ้ริโภค
เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ การใช้หรือการได้รับแสตมป์ 7-Eleven ช่วยสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ การจัด
โปรโมชั่นมีระยะเวลาการขายท่ีเหมาะสม การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น Social media, 
Facebook, Instagram, Line, website มีความหลากหลายในการจดัโปรโมชัน่ การลดราคาสินคา้บางชนิด หรือ
ลดพิเศษแก่สมาชิก ช่วยสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ และการสมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษท าอย่างเป็นระบบ 
สามารถใชค้ะแนนแลกของท่ีระลึก หรือส่วนลดจากร้านคา้ไดอ้ยา่งคุม้ค่า ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ สโรชา นนท์รักษานุกูล (2560) ไดท้ าการศึกษาการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack ในร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเว่น ในจังหวดันนทบุรี พบว่า ด้านปัจจัยส่วน
บุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ีย ระดบัการศึกษา อาชีพ และสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack แตกต่างกนั ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack พบว่า การส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้น
การเจาะตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์CP Easy Snack 
 5. ด้านบุคลากร         
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน                
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีผูบ้ริโภค
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เห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ พนกังานให้บริการดว้ยความสุภาพ ยิ้มแยม้แจ่มใส จ านวนพนกังานมีความเพียงพอต่อ
การให้บริการทุกช่วงเวลา พนกังานให้บริการดว้ยความรวดเร็ว สินคา้ถูกตอ้ง พนกังานไม่เลือกปฏิบติั เอาใจ
ใส่ลูกคา้ให้บริการเท่าเทียมกนั และพนกังานแต่งกายสะอาด พร้อมให้บริการ ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ธัญญารัตน์ ศิริมานพและคณะ (2561) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใช้
บริการเซเว่น อีเลฟเว่น สาขาส่ีแยกบางนา ของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ  พบว่า ดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้นโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก     
 6. ด้านกระบวนการ        
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน            
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ย
มากท่ีสุด คือ มีการปฏิบติัอย่างถูกตอ้งตามนโยบายขายบุหร่ี และสุรา ส่วนขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ มี
การกล่าวทกัทาย ตอ้นรับลูกคา้อยู่เสมอ มีการตรวจสอบสินคา้ คิดราคาสินคา้ไดถู้กตอ้ง มีการท างานอยา่งเป็น
ระบบ จดัการไดดี้ มีการให้ค าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ และโปรโมชัน่ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
พรรณวดี แก้วสีเคน (2564) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในพื้นท่ีเขต
พระโขนง กรุงเทพมหานคร พบว่า เม่ือพิจารณาด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านราคา
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการ มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตพระโขนง
 7. ด้านลักษณะทางกายภาพ       
 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน              
7-Elevenในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีผูบ้ริโภค
เห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ความสว่างของร้านมีความเหมาะสม ป้ายร้านมีความโดดเด่น ชดัเจน สังเกตง่าย มีจุด
ช าระสินคา้ท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ และมีการจดัวางสินคา้ท่ีเป็นระเบียบ เลือกซ้ือง่าย ส่วนขอ้ท่ีผูบ้ริโภค
เห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ ภายในร้านมีความสะอาด ไร้กล่ินท่ีไม่พึงประสงค ์และมีกลอ้งวงจรปิด ระบบรักษาความ
ปลอดภยัท่ีน่าไวว้างใจ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศรัณย์ จีรังสุวรรณ (2560) ไดท้ าการศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ต่อ
ผูป้ระกอบการในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ประชากรกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการร้านสะดวกซ้ือร้าน เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 88 ของประชากรตวัอยา่ง เม่ือ
พิจารณาจากส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย มีการใหบ้ริการตลอด 24 ชม. และ
มีสาขามากท่ีสุด เป็นปัจจยัหลกัท่ีท าให้ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้าน เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) 
มากกวา่ร้านสะดวกซ้ือประเภทอ่ืนๆ                        
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย        
 จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้าน 7-Eleven ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัได ้ดงัน้ี   
 1. ด้านผลิตภัณฑ์          
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย มีการบริหารจดัการสินคา้ อย่างมีประสิทธิภาพมี
ผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและแปลกใหม่จะช่วยดึงดูดความสนใจลูกคา้ สินคา้
ท่ีขายดีต้องสั่งมาอย่าให้ขาด นอกจากน้ีการจัดเรียงสินคา้ก็เป็นเร่ืองส าคญั ควรแยกสินคา้เป็นกลุ่มสินค้า
ประเภทเดียวกนัและขนาดเดียวกนัควรจดัให้อยู่ดว้ยกนัขณะเดียวกนั ระบบสารสนเทศ มีความส าคญัในการ
รับรู้พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ ท าให้สามารถสั่งสินคา้ จดัเรียง และจดัส่งสินคา้ไดต้รงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ีไดดี้เช่นกนั       
 2. ด้านราคา          
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ราคาเหมาะสมกับก าลงัซ้ือของลูกคา้ การปรับราคาให้เหมาะกบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย การก าหนดราคาสินคา้ท่ีจะขายให้กบัลูกคา้ เพราะดว้ยการมีฐานขอ้มูลการซ้ือของลูกคา้ ท าให้เขา้ใจ
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้แต่ละคนไดดี้ เช่นเดียวกบัการรู้วา่ สินคา้ประเภทน้ี จะวางขายราคาเท่าไรถึงจะขาย
ได ้หรือสินคา้ถูกดึงออกจากเชลฟ์หรือตูแ้ช่ไดเ้ร็วขึ้น หยิบง่าย จ่ายะสะดวก ติดป้ายบอกราคาชดัเจน อ่านง่าย 
พนกังานตอ้งตรวจดูป้ายราคา ตรวจสอบป้ายโปรโมชัน่อยู่เสมอเพื่อความถูกตอ้ง, ราคามีความเป็นมาตรฐาน
ทุกสาขา สร้างความเช่ือมัน่ใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือสาขาไหน หรือช่องทางใดก็ไดเ้น่ืองจากมีมาตรฐานเดียวกนั 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย        
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีการขยายช่องทางการสั่งซ้ือออนไลน์ หลากหลายช่องทาง เช่น แคตตาล็อก,              
7 Delivery, ช้อป All online หรือ 7-11 live ระบบ Application ควรมีการปรับปรุง และพฒันาให้ใช้ง่ายยิ่งขึ้น 
ตอบโจทยทุ์กเพศ ทุกวยั เพื่อตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคทุกช่องทาง ผลกัดนัตวัเองเขา้ไปหา
ผูบ้ริโภคในแต่ละชุมชนเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในการใชชี้วิตประจ าวนัของลูกคา้ เซเว่น อีเลฟเว่น การ
ขยายสาขาควรจะเน้นไปท่ีการเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของชุมชนต่างๆให้บริการในพื้นท่ีใกลเ้คียงกบัท่ีตั้งสาขา
ของตวัเอง ไม่ทบัซอ้นกบัสาขาอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นการใชเ้ครือข่ายสาขาเขา้มาสนบัสนุน    
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด         
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ การใช้หรือการได้รับแสตมป์ 7-Eleven ช่วยสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
แสตมป์ 7-Eleven สามารถแลกของท่ีระลึก หรือใชแ้ทนเงินสดไดใ้นระยะยาว การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ส่ือต่างๆ เช่น Social media , Facebook, Instagram, Line, website มีกิจกรรมต่างๆ ใหร่้วมสนุกทุกช่องทาง หาก
มีวนัส าคัญหรือเทศกาลต่างๆ มีกิจกรรมท่ีให้ความส าคัญในการอัพโหลดเร่ืองราวท่ีมีความสัมพันธ์กัน 
น าเสนอสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวนัส าคญัหรือเทศกาลนั้นๆ เช่น ปีใหม่ มีการโฆษณาขายกระเชา้ของขวญั หรือ
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หากใกลถึ้งวนัไหวพ้ระจนัทร์ก็โฆษณาขายขนมวนัไหวพ้ระจนัทร์ เป็นตน้ การโปรโมทสินคา้ของแต่ละวนั 
อาจจะมีการโปรโมทซ ้ากนัเพื่อใหลู้กคา้รับรู้ขอ้มูลไดโ้ดยไม่ตกหล่น     
 5. ด้านบุคลากร          
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ พนักงานให้บริการดว้ยความสุภาพ ยิ้มแยม้แจ่มใส รวมไปถึงการพูดจาดี มี
บุคลิกท่ีเหมาะกบังานบริการ การคดัเลือกพนักงานให้เหมาะกบัต าแหน่งท่ีไดรั้บรวมไปถึงการอบรม เรียนรู้ 
บุคลากรคือหัวใจส าคญัของความส าเร็จ ตอ้งปลูกฝังหัวใจในการใหบ้ริการ และให้พนกังานมีส่วนร่วมในการ
ปรับปรุงและพฒันาร้านให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด, พนักงานให้บริการดว้ยความรวดเร็ว 
สินคา้ ถูกต้อง ทบทวนรายการสินคา้ หรือเมนู เคร่ืองด่ืมท่ีลูกคา้สั่ง การจัดการด้านการต่อคิวและการรอ 
ผูป้ระกอบการควรมีค่าตอบแทนใหก้บัพนกังานดีเด่น เพื่อตอบแทนในส่ิงท่ีพนกังานปฏิบติัไดดี้  
 6. ด้านกระบวนการ         
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ มีการปฏิบติัอย่างถูกต้องตามนโยบายขายบุหร่ี และสุรา เคารพกฎระเบียบ 
ค าสั่ง นโยบาย ไม่ขายให้กับลูกคา้นอกเหนือช่วงเวลาท่ีก าหนด, มีคู่มือในการด าเนินงาน การวดัผลและ
ตรวจสอบการให้บริการ การสร้างเครือข่ายพนัธมิตรเพื่อลดตน้ทุนและพฒันาประสิทธิภาพการจดัส่งสินคา้
อย่างครบถ้วน ถูกต้อง ทันเวลา เพื่อให้ลูกค้าได้รับสินค้าตามท่ีต้องการ  และปรับกลยุทธ์ให้สอดรับกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป เน้นขายสินคา้แบบออนไลน์ผสมผสานกบัออฟไลน์ (online to offline) เพื่อ
เสนอสินคา้ในหลากหลายช่องทาง อาทิ เซเว่นอีเลฟเว่น ดีลิเวอร่ี , ALL ONLINE และ 24 Shopping เป็นต้น
 7. ด้านลักษณะทางกายภาพ       
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ ความสว่างของร้านมีความเหมาะสมทั้ งภายใน และภายนอกอยู่ใน
สภาพแวดลอ้มท่ีดี มีแสดงสว่างเพียงพอ เพื่อความปลอดภยัของพนักงาน และผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในเวลา
กลางคืน, ป้ายร้านมีความโดดเด่น ชดัเจน สังเกตง่าย ท าใหผู้บ้ริโภคสังเกต และมองเห็นร้านไดง่้ายยิ่งขึ้น, มีจุด
ช าระสินคา้ท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ เพิ่มทางเลือกให้ลูกคา้ไดซ้ื้อของจาก 7-Eleven ดว้ยการติดตั้งตูจ้  าหน่าย
สินคา้อตัโนมติั (Vending Machine) และยงัสามารถเขา้ใกลลู้กคา้ไดม้ากขึ้น                     
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป       
 1. ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ เพิ่มเติม ทั้ งในส่วนของร้านค้า และผูบ้ริโภค เพื่อน าข้อมูลไปประยุกต์ 
วางแผนกลยทุธ์ไดอ้ยา่งครอบคลุม และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด   
 2. ควรเลือกใช้เคร่ืองมือวิจัยอ่ืนควบคู่กันในการเก็บข้อมูล เช่น การสัมภาษณ์ในเชิงลึกกับกลุ่ม
ตวัอย่างเพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงคุณภาพส าหรับการเปรียบเทียบและส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัของขอ้มูล และควรเก็บ
ขอ้มูลใหมี้ความครอบคลุมในดา้นพื้นท่ีมากขึ้น รวมถึงศึกษาในเร่ืองท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัเพิ่มเติม เพื่อน าผลท่ี
ไดม้าปรับปรุงผลิตภณัฑ ์และบริการใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น     
 3. ศึกษาเทรนด์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือส้ินคา้ออนไลน์-ออฟไลน์ เน่ืองจากการซ้ือสินคา้ 



15 
 

 

หรือบริการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้น เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เพื่อประโยชน์ในการปรับปรุง และ
พฒันา กา้วทนัเทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีจะเกิดขึ้นต่อไปในอนาคต                    
เอกสารอ้างองิ                                     
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