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บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศกึษาการซือ้วสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขา
ราชด าเนินตามปรมิาณและความถี่ (2) ศกึษาระดบัปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้วสัดุทางการศกึษาใน
รา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน (3) ศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้วสัดุ
ทางการศกึษาในรา้นค้าศกึษาภณัฑ์พาณิชย์สาขาราชด าเนิน กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอืผูบ้รโิภคทีม่าซื้อ
สนิคา้ในรา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน  จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มอย่างง่าย เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
วจิยัคอืแบบสอบถาม สถติิทีใ่ช้วเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และ
วเิคราะหค่์าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวจิยัพบว่า (1) ปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลมคีวามส าคญัต่อการซือ้วสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้
ศกึษาภณัฑพ์าณิชย ์สาขา ราชด าเนิน โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า มคีวามส าคญัอยู่
ในระดบัมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราค า ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (2) ความสมัพนัธข์องปจัจยัทาง
การตลาดกับการซื้อวัสดุทางการศึกษา พบว่า ปจัจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  และ ด้านบุคลากรมี
ความสมัพนัธท์างบวกกบัการซือ้วสัดุทางการศกึษาอย่างมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั .05  (3) ปจัจยัทางการตลาด
ดา้นกระบวนการมทีีม่อีทิธต่ิอซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชย ์สาขา ราชด าเนินมากทีส่ดุ  
 

ค าส าคญั   ปจัจยัทางการตลาด,  วสัดุทางการศกึษา,  รา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน 
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Abstract 
 The purposes of this research were: (1) the purchase of materials studied in SUKSAPAN PANIT 
RACHADAMNEON AVE. volume and frequency, (2) investigate the factors influencing the purchase of 
materials studied in SUKSAPAN PANIT RACHADAMNEON AVE. (3) the relationship of the factors that 
affect the purchase of educational materials in the field of commercial shops SUKSAPAN PANIT 
RACHADAMNEON AVE. 

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

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

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

บทน า 
ปจัจุบันร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์ได้ด าเนิน 

การมากว่ า  62 ปี  ได้มีการขยายสาขาเพื่ อให้
ครอบคลุมต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้า โดยใน
ปจัจุบนัมจี านวนสาขาทัง้สิน้10 สาขา และยงัมรีา้นคา้
ที่ให้ความ สนใจในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายหนังสอื
แบบเรียนขององค์การค้าคุรุสภาอยู่ทัว่ประเทศอีก
ด้วย นอกจากนี้องค์การค้าของคุรุสภายงัมนีโยบาย
กระจายจุดจ าหน่ายสินค้าให้ครอบคลุมพื้นที่ทัว่
ประเทศไทยเพื่อตอบสนองนโยบายของรฐับาลในการ
กระจายงบ ประมาณสู่โรงเรียนให้สามารถอ านวย
ความสะดวกแก่ประชาชนในการกระจายความรู้ให้
ทัว่ถงึทุกภูมภิาค ดงันัน้ จงึมกีารเปิดขยายสาขาเพิม่
มากขึน้ และเปิดโอกาสใหก้บัผูท้ีส่นใจไดเ้ป็นตวัแทน
จ าหน่ายแบบ เรยีนและอุปกรณ์ประกอบการศกึษาใน
ทุกพืน้ทีท่ ัว่ประเทศอกีดว้ย 

จุดขายของร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์จะมี
หนังสอืเรยีนซึง่นักเรยีนนักศกึษาจ าเป็นต้องใช้เรยีน

เป็นหลัก บริเวณหน้าร้านค้าวางขายหนังสือและ
นิตยสารเพื่ อบริการลูกค้าทุกวัน  ส่วนหนังสือ
แบบเรยีน เครื่องเขยีน อุปกรณ์ส านักงาน และสื่อการ
เรียนการสอนต่าง ๆ จะจดัไว้ด้านใน นอกจากนี้ยัง
แบ่งส่วนพื้นที่บางส่วนส าหรบัซุปเปอร์มาร์เก็ต เพื่อ
ขายสินค้าประเภทอาหาร เครื่องดื่ม และของใช้
ประจ าวนัในบางสาขาจะมีของ Print Mart เพื่อ
ใหบ้รกิารในการท านามบตัร และแผ่นป้ายโฆษณาอกี
ทัง้ยังมีพื้นที่ส าหรับเช่ า เพื่ อประกอบกิจการที่
เกี่ยวข้องกับการศึกษาอีกด้วย อาทิ เช่น ร้าน
อนิเตอรเ์น็ต อกีทัง้รา้นศกึษาภณัฑพ์าณิชยย์งัไดเ้ปิด
โอกาสให้ห้างร้านเอกชนต่าง ๆ ได้เช่าพื้นที่ส าหรบั
จ าหน่ายสนิค้าของตนภายในร้านค้า เช่น Nike ซึ่ง
ได้รับการตอบรับอย่างมาก โดยเฉพาะสินค้าที่
ต้องการเจาะกลุ่มเป้าหมายประเภทนักศึกษา เช่น 
เครื่องแบบนักเรียนนักศึกษา อุปกรณ์กีฬา รองเท้า 
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ปีที ่7  ฉบบัที ่14  เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม  l  2556 

กระเป๋า ฯลฯ (รายงานประจ าปี การด าเนินกิจการ
องคก์ารคา้ของ สกสค.,2554) [1] 

อย่างไรกต็ามองคก์ารคา้คุรุสภาไดม้กีารวางแผน
นโยบายที่ชัดเจนเกี่ยวกับการพัฒนาองค์กรว่าจะ
ด า เ นิ น ไ ป ใ นทิศ ท า ง ใ ด  แ ล ะสิ่ ง ต่ า งๆที่ เ ป็ น
องคป์ระกอบซึง่สง่เสรมิแนวนโยบายทีต่ัง้ไวใ้หป้ระสบ
ความส าคัญลุล่วงไปได้นัน้ จะต้องตอบรับกับแนว 
นโยบายไดต้รงและชดัเจนทีสุ่ด เพื่อสามารถผลกัดนั
ให้ส าเร็จตามจุดมุ่งหมายที่ได้ตัง้ไว้ แม้ในปจัจุบัน
องคก์ารคา้คุรุสภาไดว้างแนวนโยบายเกีย่วกบัรา้นคา้
ศกึษาภณัฑ์พาณิชย์ไว้ในทุกด้านแล้ว รวมไปถึงการ
ปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์ขององค์กรใหม่ แต่ก็ไม่
สามารถตอบรบัภาพลกัษณ์ของร้านค้าศึกษาภัณฑ์
พาณิชย์ได้อย่างที่ตัง้ใจไว้ จะเห็นได้จากการปรับ 
เปลีย่นอย่างต่อเนื่องมาโดยตลอด แต่ภาพลกัษณ์ทีไ่ด้
ไม่แตกต่างจากร้านค้าโดยทัว่ไปเท่าใดนัก และจาก
แนวนโยบายที่ได้มีนโยบายที่จะขยายตวัทัง้ในส่วน
ขององคก์ารคา้ของคุรุสภาเองและส าหรบับุคคลทัว่ไป
ผูท้ีส่นใจจะลงทุนทางดา้นรา้นค้าเพื่อการศกึษา จงึมี
ความจ าเป็นอย่างมากทีจ่ะต้องมกีารศกึษาปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อการซื้อวสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้ศกึษา
ภัณฑ์พาณิชย์ จึงเป็นกรณีที่ผู้วิจ ัยท าการศึกษา
เน่ืองจากปจัจุบันร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์เป็น
องคก์รทางธุรกจิของรฐัองคก์รหนึ่งทีเ่ตม็ไปดว้ยความ
หลากหลายของผลติภณัฑท์ีต่อบสนองความต้องการ
ของผูบ้รโิภค 
 

วตัถปุระสงค ์
      1.เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปจัจัยทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้วสัดุทางการศกึษาใน
รา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน 
       2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปจัจัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
รา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน 
       3. เพื่อศึกษาปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการการซื้อ
วัสดุทางการศึกษาในร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์
สาขาราชด าเนินแตกต่างกนั  
 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
พรสริ ิ ทวิาวรรณวงศ ์ (2546) [2] กล่าวว่า 7Ps  

เป็นเครื่องมอืทีอ่งคก์รใชใ้นการวเิคราะหส์ว่นผสมทาง
การตลาดของธุรกจิบรกิารประกอบไปดว้ย 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึสิง่ทีเ่สนอขาย 
โดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการของลูกคา้ให้เกดิความพงึพอใจประกอบดว้ย
สิง่ที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้เช่นบรรจุภัณฑ์สรีาคา 
คุณภาพตราสินค้าบริการและชื่อเสียงของผู้ขาย
ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้าบรกิารสถานทีบุ่คคลหรอื
ความคดิผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ี
ตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้าบริการ
ความคิดสถานที่องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์(Utility)มคีุณค่า (Value) ในสายตา
ของลกูคา้จงึจะมผีลทาใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถงึจานวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆ
ที่มีความจาเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือ
หมายถงึคุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิราคาเป็น P ตวั
ที่สองที่เกดิขึน้ถดัจาก Product ราคาเป็นต้นทุน 
(Cost) ของลูกค้าผู้บรโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑ์นัน้ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะ
ตดัสนิใจซือ้ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution)  
หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย
สถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละ
บรกิารจากองค์กรไปยงัตลาดสถาบนัทีน่ าผลติภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาดส่วน
กจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิค้าประกอบด้วย
การขนส่งการคลงัสนิค้าและการเก็บรกัษาสนิค้าคง
คลงั 

4.  การสง่เสรมิการตลาด ( Promotion ) เป็น 
เครื่องมอืการสือ่สารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อตรา 
สนิค้าหรือบริการหรือความคิดหรอืต่อบุคคลโดยใช้
เพื่อจงูใจ (Persuade) ใหเ้กดิความต้องการเพื่อเตอืน
ความทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมี
อทิธพิลต่อความรู้สกึความเชื่อและพฤตกิรรมการซื้อ
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หรอืเป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย
กบัผู้ซื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อการ
ตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal selling) 
ทาการขายและการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non-
person selling) เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารมหีลาย
ประการองคก์รอาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครื่องมอืซึง่
ตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing 
Com-munication(IMC)] โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลกูคา้ผลติภณัฑค์ู่แขง่ขนัโดยบรรลุจุดมุ่ง 
หมายร่วมกนัได ้

5. บุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employees) 
ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม 
(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขนัพนักงานต้องมีความสามารถมีทัศนคติที่ดี
สามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิดริเ ริ่มมี
ความสามารถในการแก้ปญัหาและสามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. การสรา้งและนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม(Total Quality Mana-
gement: TQM) เช่นการพฒันาลกัษณะทางกายภาพ
และรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ 
(Customer-value proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้าน
ความสะอาดความรวดเรว็หรอืผลประโยชน์อื่นๆ 

7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพ
ในการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ไดร้วดเรว็และสรา้งความพงึ
พอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) 

 
ปัจจยัพืน้ฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค 

วุฒชิาติ สุนทรสมยั (2545: 34-35) [3] ปจัจยั 
พื้นฐานที่ส าคัญซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคเป็นปจัจยัทีไ่ม่สามารถควบคุมไดแ้ต่มคีวาม
จ า เ ป็น ต่อการก าหนดแผนกลยุทธ์การตลาด
ประกอบด้วยปจัจัยทางวฒันธรรมสงัคมปจัจัยส่วน
บุคคลและลกัษณะทางจติวทิยา 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากร คือผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าในร้านค้า

ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน โดยก าหนดขนาด
กลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่ทราบขนาดของประชากร 
(Infinite population) โดยใชส้ตูรของ Cochran ไดก้ลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน  400 คนซึง่ไดม้าดว้ยวธิกีารสุม่ตวัอย่าง
แบบอย่างงาน (simple random sampling) โดยใชส้ตูร
ของ Cochran ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 % และค่าความ
คลาดเคลื่อนเท่ากบั 0.05 
 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 
     ในการศึกษาปจัจยัทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อ
การซื้อวัสดุทางการศึกษาในร้านค้าศึกษาภัณฑ์
พาณิชย์สาขาราชด าเนินผู้วจิยัได้ศึกษาจากเอกสาร 
ต ารา แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดย
ประยุกต์แนวคดิของ Philip Kotler ผูว้จิยัไดก้ าหนด
กรอบแนวคดิดงัแผนรปูที ่1 
  
 
 
 
 
 

 
 
 

รปูท่ี 1: กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

เครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษา 
      เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม
ประกอบด้วย 3 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไป 
ตอนที่ 2 ความส าคัญของปจัจัยทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการซื้อวสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้ศกึษา
ภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนินใน 7 ดา้นประกอบดว้ย 
1) ดา้นผลติภณัฑ ์2) ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด 5) ด้าน
บุคคล 6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 7) ดา้นกระบวน 

ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

- ดา้นผลติภณัฑ ์  
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
- ดา้นบุคคล 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
- ดา้นกระบวนการ 
 

การซื้อวสัดุทาง 
การศกึษา 
- ปรมิาณ 
- ความถี ่
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ปีที ่7  ฉบบัที ่14  เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม  l  2556 

การโดยในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื ผูว้จิยั
น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้ไปให้ผูเ้ชี่ยวชาญในสาขา
บรหิารธุรกจิ และผู้ทรงคุณวุฒทิีป่รึกษาองค์กรธุรกจิ
ทางการตลาด ท าการตรวจสอบความถูกต้องและ
ความสอดคล้องของแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์
ของการวจิยั จากนัน้น ามาปรบัปรุงและน าไปท าการ
สอบล่วงหน้า (Try Out) กบั ลูกคา้บรษิทัอื่น ๆ ที่มี
ลกัษณะการประกอบธุรกจิบรกิารทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง
ในการวิจัยจ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความ
เหมาะสมของค าถามและน ามาวเิคราะห์หาค่าความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถามด้วยวธิสีมัประสทิธิแ์อฟฟา
ของ Conbach ซึง่พบว่า แบบสอบถามทัง้ฉบบัมคี่า
ความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.928 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
    ผู้วิจ ัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามที่
ผ่านการปรับปรุงแก้ไขมาสอบถามกับลูกค้ากลุ่ม
ตัวอย่างด้วยตนเอง และฝากให้เจ้าหน้าที่ทางร้าน
ด าเนินการเก็บจากกลุ่มลูกค้าที่มีซื้อวัสดุทางการ
ศึกษาโดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล 2 สปัดาห์
จากนัน้น าขอ้มูลที่ไดม้าวเิคราะหแ์ละประมวลผลทาง
สถติต่ิอไป 
 

การวิเคราะหข์้อมูล 
 ผู้วิจ ัยวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบ 

สอบถามด้วยค่าร้อยละ วเิคราะห์ระดบัความส าคญั
ของปจัจัยทางการตลาดด้วยค่าเฉลี่ย ( x ) ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และแปลผลค่าเฉลี่ยด้วย
เกณฑข์อง Best แสดงดงัตารางที ่1 
 
ตารางท่ี 1: การแปลผลค่าเฉลี่ยระดบัความ ส าคญั
ของปจัจยัทางการตลาด 

ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั 
4.21.-5.00 มากทีส่ดุ 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40   ปานกลาง 
1.81-2.60 น้อย 
1.00-1.80 น้อยทีส่ดุ 

 ใช้สถิติวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสมัพันธ์ของ
ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อวัสดุทางการศึกษาใน
ร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์ สาขาราชด าเนินโดยใช้
สมัประสิทธิส์หสัมพันธ์ของเพียร์สนั (Pearson’ 
Product Moment Correlation) และหาปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อการซือ้วสัดุทางการศกึษาโดยการวเิคราะห์
การถดถอยพหุคูณแบบขัน้ตอน Stepwise Multiple 
Regression Analysis 
 
ผลการวิจยั 
      1) การให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือวัสดุทางการศึกษาใน
ร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์ สาขาราชด าเนิน
กลาง  จากผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทางการตลาด
ความส าคัญต่อการซื้อวสัดุทางการศึกษาในร้านค้า
ศึกษาภัณฑ์พาณิชย์ สาขาราชด าเนินกลางโดย
รวมอยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่ามี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกด้าน ตามล าดบัดงันี้ 
ด้านกระบวนการด้านบุคลากรด้านผลิตภัณฑ์ด้าน
ราคาด้านการส่งเสรมิการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  เมื่อจ าแนก
ระดับความส าคัญของปจัจยัทางการตลาดในแต่ละ
ดา้นพบว่า  
 1. ด้านผลติภณัฑใ์หค้วามส าคญัเรื่องสนิคา้มี
คุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑ์ อุตสาหกรรม 
(มอก.)สินค้ามีคุณภาพสูงกว่าที่อื่น และ สินค้ามี
รปูแบบทีส่วยงามและทนัสมยั  
 2 .  ด้ านราคา ให้ความส าคัญ เรื่ อ ง ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพสินค้าราคามีมาตรฐานเป็นที่
ยอมรบัและสนิคา้มรีาคาถูกกว่าทีอ่ื่น 
 3 .  ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จ า ห น่ า ย  ใ ห้
ความส าคญั เรื่อง มบีริการขายในช่วงเวลาหลงัเลิก
งาน (17.00 น.) มพีนักงานรกัษาความปลอดภยัเฝ้า
สถานที่จอดรถยนต์และมีบริการขายผ่านระบบ
อนิเตอรเ์น็ต 
 4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด ให้ความส าคญั
เรื่องมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธส์นิคา้หลายช่องทาง 
เช่น วิทยุ โทรทัศน์ วารสาร แผ่นพับมีบริการห่อ
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ของขวญัช่วงเทศกาลส าคญัโดยไม่เสยีค่าใชจ้่าย  และ
มกีารส่งเสรมิการขายแบบต่าง ๆ ไดแ้ก่ การลดราคา 
ใหข้องแถม ใหส้นิคา้ตวัอย่าง  
 5. ดา้นบุคลากร ใหค้วามส าคญัเรื่อง พนักงาน
ให้บริการลูกค้าด้วยความสุภาพ ยิ้มแย้มพนักงานมี
ความรูค้วามสามารถเกีย่วกบัสนิค้าทีข่ายเป็นอย่างดี
และพนักงานมบีุคลกิภาพการแต่งกายทีด่สีรา้งความ
น่าเชื่อถอื 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ใหค้วามส าคญั 
เรื่องมกีารน าอุปกรณ์ทีท่นัสมยัเช่น เครื่อง 
คอมพิวเตอร์ มาใช้ในการขายและบริการอากาศ
ภายในร้านถ่ายเทสะดวกและมกีารออกแบบตกแต่ง
และแบ่งส่วนหรอืแผนกของสนิค้าเป็นระเบียบ แยก
ตามประเภท  
 7. ดา้นกระบวนการ ใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบั
มากที่สุด คือ มีบริการรับเปลี่ยนหรือคืนสินค้า มี
ระบบการช าระเงินและการท าส าเนาบิลเงินสดที่
สะดวก รวดเร็วและกระบวนการส่งสนิค้า ตรวจนับ
สนิคา้ มคีวามแม่นย า 
 
 2) ความสมัพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาด
กับการซ้ือวัสดุทางการศึกษาในร้านค้าศึกษา
ภณัฑ์พาณิชยส์าขาราชด าเนิน  จากผลการศกึษา
พบ ว่ า ป ัจ จั ย ท า ง ก า ร ต ล า ด ด้ า น บุ ค ล า ก ร มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับความถี่ในการซื้อวัสดุ
ทางการศกึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
(r=.354) และอยู่ในระดบัปานกลาง  เมื่อพจิารณา
ปจัจัยทางการตลาดกับปริมาณการซื้อพบว่า มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับปจัจัยด้านผลิตภัณฑ ์
(r=.117) มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัปจัจยัดา้นราคา 
(r=.102) มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัช่องทางการจดั
จ าหน่าย (r=.164) และอยู่ในระดบัต ่า มคีวามสมัพนัธ์
ทางบวกกบัปจัจยัด้านบุคลากร (r=.371) และอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 
 
 
 

 3) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าจาก
รา้นค้าศึกษาภณัฑ์พาณิชยส์าขาราชด าเนิน  จาก
ผลการศกึษา พบว่า ปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธต่ิอ
ความถี่ ในการซื้อสินค้าจากร้านค้าศึกษาภัณฑ์
พาณิชย์ สาขา ราชด าเนินมากที่สุดคือ ปจัจัยด้าน
กระบวนการ รองลงมาคอืด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาดดา้นรา และดา้นผลติภณัฑ ์ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานของการวจิยั 
 จากผลการศกึษา พบว่าปจัจยัทางการตลาดที่
มอีทิธพิลต่องบประมาณในการซื้อสนิค้าจากร้านค้า
ศกึษาภัณฑ์พาณิชย์สาขาราชด าเนินแต่ละครัง้มาก
ที่สุดคอื ด้านกระบวนการด้านลกัษณะทางกายภาพ
ด้านบุคลากรด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคา และ ด้านผลติภณัฑ ์ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานของการวจิยั 
 
อภิปรายผล  
    1. การให้ความส าคญัต่อปจัจยัทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการซื้อวสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้ศกึษา
ภัณฑ์พาณิชย์ สาขาราชด าเนินจากผลการศึกษา
พบว่าให้ความส าคัญต่อปจัจัยทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการซื้อวสัดุทางการศกึษาในรา้นคา้ศกึษา
ภณัฑ์พาณิชย์ สาขาราชด าเนิน โดยรวมอยู่ในระดบั
มากเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่าให้ความส าคญั
อยู่ ใ น ร ะ ดับม ากทุ กด้ า นต ามล า ดับ  คือ ด้ า น
กระบวนการด้านบุคลากรด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา
ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าห น่าย และด้านลักษณะทางกายภาพ  ซึ่ ง
สอดคลอ้งกบัอดุลย เดชตนัแกว้ (2550) [4] ไดท้ า 
การศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ของบรษิัทแอมเวย์ (ประเทศ
ไทย) จ ากดัของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี
จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความคิดเห็นในการ
พจิารณากลยุทธก์ารตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทัแอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
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2. ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน
จากผลการศึกษาพบว่า ปจัจัยทางการตลาดด้าน
บุคลากรมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความถี่ในการซือ้
วสัดุทางการศกึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 (r=.354) และอยู่ในระดบัปานกลาง  เมื่อพจิารณา
ปจัจยัทางการตลาดกบัปรมิาณการซือ้พบว่า มคีวาม 
สมัพนัธท์างบวกกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(r=.117) มี
ความสมัพนัธท์างบวกกบัปจัจยัดา้นราคา (r=.102) มี
ความสมัพันธ์ทางบวกกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(r=.164) และอยู่ในระดบัต ่า มคีวามสมัพนัธท์างบวก
กบัปจัจยัดา้นบุคลากร (r=.371) และอยู่ในระดบัปาน
กลาง สอดคลอ้งกบั Vishal (2003) ได้ศกึษาเรื่อง
พฤติกรรมผู้บริโภคและกลยุทธ์ที่มีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงไปของธุรกิจค้าปลีกผลวิจัยพบว่า
หลังจากที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรุนแรงในธุรกิจ
การค้าปลีกขนาดเล็กผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น
ปจัจุบนัศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ได้เขา้มาเป็นคู่แข่งกบั
รา้นคา้สะดวกซือ้โดยเฉพาะทางดา้นราคาซึง่บางส่วน
ทีธุ่รกจิมกีารเจรญิเตบิโตไดม้าจากการพยายามสะสม
ขอ้มูลของลูกค้าช่วยให้ผู้ประกอบการมทีางเลอืกใน
การตดัสนิใจเพื่อทีจ่ะหาสนิคา้และบรกิารมาไวเ้พื่อให้
ลกูคา้ไดเ้ลอืกซือ้ซึง่กค็อืการรบัรูถ้งึความต้องการของ
ลูกคา้นัน้เองเพื่อสนองความต้องการของผูบ้รโิภคท า
ให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ ้าอีกอย่างไรก็ตามการที่จะ
สามารถเกบ็ขอ้มลูลกูคา้ไดน้ัน้ย่อมต้องมกีารลงทุนใน
เรื่องระบบจัดเก็บข้อมูลงานวิจัยชิ้นนี้พบว่าระบบ
ฐานขอ้มูลลูกค้ามีส่วนช่วยในการวางแผนการตลาด
ซึง่มคีวามส าคญัยิง่กบัธุรกจิคา้ปลกี 

3. ปจัจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ
สนิคา้จากรา้นคา้ศกึษาภณัฑพ์าณิชยส์าขาราชด าเนิน
พบว่าปจัจัยทางการตลาดที่มีอิทธิต่อการซื้อวัสดุ
ทางการศึกษาในร้านค้าศึกษาภัณฑ์พาณิชย์ สาขา 
ราชด าเนินมากที่สุดคือ ปจัจัยด้านกระบวนการ 
รองลงมาคือปจัจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
บุคลากรด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านราคาม ีและ ด้านผลติภณัฑ์มี
ซึ่งสอดคล้องกบัอดุลย เดชตนัแก้ว(2550) [5] ได้

ท าการศกึษาเรื่องกลยุทธก์ารตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ของบรษิัทแอมเวย์ (ประเทศ
ไทย) จ ากดัของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี
ผลจากการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในการ
พจิารณากลยุทธก์ารตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทัแอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น
เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อยได้ดงันี้คอืดา้น
บุคลากรด้านองค์ประกอบขงผลิตภัณฑ์ด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด
และการให้ความรู้ลูกค้ายกเว้นด้านราคาและต้นทุน
ราคาของลกูคา้ทีอ่ยู่ในระดบัปานกลางโดยกลยุทธท์ีม่ ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจมี 3 กลยุทธค์อืดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายดา้นบุคลากรและดา้นราคาและต้นทุน
ราคาของลกูคา้สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภคไดร้อ้ยละ 30.7 
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยัเพื่อน าไปใช้ 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ ใหค้วามส าคญัเรื่องสนิคา้ม ี

คุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑ์ อุตสาหกรรม 
(มอก.)รองลงมาคอื คอื สนิค้ามคีุณภาพสูงกว่าที่อื่น 
และ สินค้ามีรูปแบบที่สวยงามและทันสมัย ดังนัน้ 
ควรจดัหาสนิค้าที่มคีุณภาพได้มาตรฐานมาจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้รโิภค 
     2. ด้านราคา ให้ความส าคญัเรื่องราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพสนิคา้ รองลงมาคอืราคามมีาตรฐานเป็นที่
ยอมรบัและสนิค้ามรีาคาถูกกว่าที่อื่นแสดงให้เหน็ว่า 
การก าหนดราคาควรอยู่ในระดบัที่ลูกค้าสามารถซื้อ
ได ้การก าหนดราคานัน้มจีุดมุ่งหมายเพื่อสรา้งความ
ได้เปรยีบทางการแข่งขนัในระดบัธุรกจิที่ยงัคงก าไร 
และลกูคา้สามารถซือ้ได ้
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการ 
ศึกษาพบว่า ให้ความส าคัญเรื่องมีบริการขายใน
ช่วงเวลาหลังเลิกงาน (17.00 น.) รองลงมาคือมี
พนกังานรกัษาความปลอดภยัเฝ้าสถานทีจ่อดรถยนต์
และมบีรกิารขายผ่านระบบอนิเทอร์เน็ต ซึ่งแสดงให้
เห็นว่าการอ านวยความสะดวกในการซื้อสนิค้าของ



60  l วารสารวชิาการมหาวทิยาลยัธนบุร ี 
 

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด 
ด้วยการน าสนิค้าและบริการไปส่งมอบให้กับลูกค้า
ภายในเวลาที่ลูกค้าต้องการเป็นการสร้างความ
ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญ
เรื่องมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธส์นิคา้หลายช่องทาง 
เช่น วทิยุ โทรทศัน์ วารสาร แผ่นพบัรองลงมาคอื มี
บริการห่อของขวัญช่วงเทศกาลส าคัญโดยไม่เสีย
ค่าใช้จ่าย  และมีการส่งเสริมการขายแบบต่าง ๆ 
ได้แก่ การลดราคา ให้ของแถม ให้สินค้าตัวอย่าง 
ดงันัน้ การก าหนดแนวทางในการสื่อสารไปยงัลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกบัสนิค้าและบริการ ราคา และ
ขอ้มูลอื่นๆ ของสนิคา้และบรกิารโดยมุ่งหมายใหเ้กดิ
การตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบริการได้ด้วยการประสม
ประสารส่วนประสมการตลาด เช่น การโฆษณา การ
ประชา สมัพนัธ ์การสง่เสรมิการขาย   
 5. ด้านบุคลากรให้ความส าคัญเรื่องพนักงาน
ใหบ้รกิารลูกคา้ดว้ยความสุภาพ ยิม้แยม้รองลงมาคอื 
พนักงานมคีวามรูค้วามสามารถเกีย่วกบัสนิค้าที่ขาย
เป็นอย่างดแีละพนักงานมบีุคลกิภาพการแต่งกายทีด่ี
สรา้งความน่าเชื่อถอืดงันัน้ การจดัการบรกิารอย่างมี
ประสทิธภิาพด้วยบุคลากรของกจิการ โดยเริม่ตัง้แต่
การสรรหาคดัเลอืก การพฒันา และฝึกอบรม  รวมไป
ถึงการจูงใจ และปลูกฝงั ลักษณะที่จ าเป็นต่อการ
ใหบ้รกิาร  เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 
 6. ด้านลกัษณะทางกายภาพจากผลการศึกษา
พบว่า ใหค้วามส าคญัเรื่องมกีารน าอุปกรณ์ทีท่นัสมยั 
เช่น เครื่องคอมพวิเตอร์มาใช้ในการขายและบรกิาร
รองลงมาคอื อากาศภายในร้านถ่ายเทสะดวกและมี
การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนกของ
สนิค้าเป็นระเบยีบ แยกตามประเภท ทัง้นี้ เนื่องจาก
เมื่อลูกค้ามาซื้อสนิค้า ลูกคา้จะมองไปรอบๆ ร้านค้า
ว่ามจีดัรา้นไดอ้ย่างเหมาะสมจะท าใหลู้กคา้เกดิความ
มัน่ใจมากขึน้ และอุปกรณ์ส านักงานไม่จ าเป็นต้องมี
ราคาแพงเพียงแต่ให้สอดคล้องและเหมาะสมกับ
สภาพ แวดลอ้มภายในรา้น 
  7. ปจัจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการจากผล
การศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัต่อปจัจยั

ทางการตลาดด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบั
มากโดยใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ 3 ขอ้ คอื 
มบีรกิารรบัเปลีย่นหรอืคนืสนิคา้ รองลงมาคอื มรีะบบ
การช าระเงินและการท าส าเนาบิลเงินสดที่สะดวก 
รวดเร็วและกระบวนการส่งสนิค้า ตรวจนับสนิค้า มี
ความแม่นย า 
เนื่องจากลูกค้า คือคนที่เรารกั ดังนัน้การวางระบบ
และออกแบบใหม้ขี ัน้ตอนทีอ่ านวยความสะดวกใหก้บั
ลกูคา้เป็นการสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลกูคา้ 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.ควรศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปจัจัยทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมในการเลอืกซื้อวสัดุทางการ
ศกึษาในรา้นจ าหน่ายอุปกรณ์เครื่องเขยีนของเอกชน
เพื่อน าผลการศกึษามาเป็นขอ้มลูเปรยีบเทยีบ 

2. ควรศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมในการเลอืกซื้อวสัดุทางการ
ศึกษาของประชาชนในสาขาอื่นๆ เพื่อน าผลการ 
ศึกษามาเป็นข้อมูลในการปรับปรุงการจัดท าแผน
ทางการตลาดและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้มี
ประสทิธภิาพ 
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