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บทคัดย่อ 

 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านหนงัสือ 2) 

เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการในร้านหนงัสือ        

3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการในร้านหนงัสือ กลุ่มเป้าหมายคือคนท่ี

เคยใชบ้ริการร้านหนงัสือ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือ แบบสอบถาม 

สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ย Chi-Square โดย

ก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และมีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี ส่วนระดบัการศึกษาส่วน
ใหญ่จบปริญญาตรีและเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท และผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ใหค้วามส าคญัในปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาดในดา้นช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีหลากหลาย และดา้น
กายภาพในเร่ืองการแบ่งสัดส่วนการใชง้านในร้านไดอ้ยา่งเหมาะสม บรรยากาศในร้านท่ีดูทนัสมยั และยงัเลือก
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี มีราคาท่ีเหมาะสม และเม่ือหาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านหนงัสืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ี 0.05 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นการ
ประเมินทางเลือกและการตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนดา้นราคา ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือ 
 

ค ำส ำคัญ: ร้านหนงัสือ
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ABSTRACT 

The purpose of this research were 1) to study the purchasing behavior of consumers in bookstores 2) 

to study the relationship between marketing mix factors that affect the decision to use services in bookstores 

3) to study the factors Demographics that affect the decision to use services in bookstores The target group is 

people who have used the bookstore's services. In Bangkok, there were 400 people. The research instrument 

was a questionnaire. Statistics used included percentages, averages, and standard deviations. and test the 

relationship using Chi-Square, setting statistical significance at the 0.05 level. 

The research results found that Most consumers are female. and are between 26-35 years old. Most of 

them have a bachelor's degree and are employees of a private company. with income between 20,001-30,000 

baht and most consumers place importance on the marketing mix factor in terms of various distribution 

channels. and the physical aspect of dividing the usage proportions in the store appropriately. The atmosphere 

in the shop looks modern. and also choose good quality products has a reasonable price And when looking for 

the relationship between the marketing mix and consumer purchasing behavior, it was found that product and 

distribution channel factors There is a statistically significant relationship with the decision to use bookstore 

services at 0.05 in terms of marketing promotion. There is a relationship with the evaluation of alternatives 

and the decision to use bookstore services at a statistical significance of 0.05. As for the price, personnel, 

process and physical aspects, there is no relationship with the decision-making process for buying products in 

bookstores. 

 

Keywords : bookstore 
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บทน ำ 

ธุรกิจหนงัสือถือเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงจากลกัษณะ
อุตสาหกรรมท่ียงัมีศกัยภาพในการเติบโตและมีช่องวา่งทางการตลาดอยูม่าก ประกอบกบั การผลกัดนั
ของภาครัฐท่ีตอ้งการส่งเสริมใหป้ระชาชนมีการศึกษาท่ีสูงข้ึน และสร้างสังคมไทยใหเ้ป็นสังคมของการ
อ่านและการเรียนรู้เพื่อใหท้นัต่อการพฒันาของโลกภายใตน้โยบายการปฏิรูปการศึกษา ในทศวรรษท่ีสอง 
(พ.ศ. 2552-2561) ส่งผลท าใหต้ลาดหนงัสือมีขนาดใหญ่ข้ึน มีแนวโนม้การเติบโต อยา่งต่อเน่ืองและมี
ความหลากหลายทั้งในดา้นปริมาณส่ิงพิมพ ์ ประเภทส่ิงพิมพ ์ และจ านวนร้านหนงัสือในประเทศ แต่
หลงัจากปัจจยัหลกัอยา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 และการดิสรัปทข์องเทคโนโลยท่ีีส่งผลให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจส่ิงพิมพน์ั้นตอ้งปรับตวัขณะเดียวกนัส านกัพพิมพเ์ล็กๆท่ีมีกลุ่มผูอ่้านชดัเจนใน
เน้ือหาเฉพาะทางก็มีการเติบโตมากข้ึน ส าคญัคือความทา้ทายใหม่ท่ีคู่แข่งขนัไม่ใช่ธุรกิจเดียวกนัอีกต่อไป
แต่เป็นกิจกรรมความบนัเทิงอ่ืนๆท่ีเขา้มาดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะโซเชียลมีเดียท่ีกินเวลา
ของนกัอ่านไปเป็นจ านวนมากต่อวนัส่งผลใหส้ านกัพิมพ ์ และร้านหนงัสือมากมายตอ้งปิดตวัลง ท าให้
มูลค่าการเติบโตของอุตสาหกรรมหนงัสือค่อยๆลดลง 

 

 
  
ภาพท่ี 1.1 มูลค่าการเติบโตของภาพรวมตลาดอุตสาหกรรมหนงัสือ ปี พ.ศ. 2557-2565  
ท่ีมา : ขอ้มูลจาก สมาคมผูจ้ดัพิมพแ์ละผูจ้  าหน่ายหนงัสือแห่งประเทศไทย  
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วตัถุประสงค์กำรวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านหนงัสือ  
2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อ การตดัสินใจใช้

บริการในร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) ปัจจยั ดา้นราคา (Price) ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นบุคคล 
(People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence)  

3. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ร้านหนงัสือของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
สมมติฐำนกำรวจัิย 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือ 

 
ขอบเขตกำรวจัิย 
 พื้นท่ีท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัใช้

วธีิการค านวณหาขาดตวัอยา่งในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร  

ตวัแปรท่ีศึกษา 

ตัวแปรอสิระ 

 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตัวแปรตำม 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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ขอบเขตด้ำนพืน้ที ่ ศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ  เร่ิมตั้งแต่เดือน กุมภาพนัธ์ – พฤษภาคม 2567  
นิยำมศัพท์ 

1. ร้านหนงัสือ คือ ร้านท่ีจ าหน่ายหนงัสือประเภทต่าง ๆ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมถึง
สินคา้ non-book คดัสรร และบริการพิเศษผา่นระบบออนไลน์ ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็วและง่ายดาย ภายใน
ศูนยก์ารคา้ครบวงจรขนาดใหญ่ท่ีรวมส่ิงอ านวยความสะดวก ความบนัเทิง สินคา้และบริการท่ีมีใหเ้ลือก
หลากหลาย 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาเพื่อก าหนดต าแหน่ง ของบริการ 
และก าหนดส่วนประสมการตลาดธุรกิจบริการส่วนประกอบแต่ละส่วนของส่วนประสม การตลาดบริการ
จะมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนั ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence)  

3. การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตกลงใจท่ีจะเลือกใชบ้ริการ ร้านหนงัสือ
หลงัจากท่ีตระหนกัถึงความตอ้งการ คน้หาขอ้มูลและประเมินผลต่าง ๆ แลว้พิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

4. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านหนงัสือ 
 
ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. ใหผู้ป้ระกอบการร้านหนงัสือทราบถึงปัจจยัท่ีจะส่งผล การตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือ และ
น าผลงานวจิยัท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นขอ้มูลในการวเิคราะห์เพื่อประกอบการตดัสินใจ ใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปรับเปล่ียน และพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการต่อไป  

2. ใหผู้ป้ระกอบการร้านหนงัสือ ทราบถึงแนวโนม้และความตอ้งการในอนาคตของผูใ้ชบ้ริการใน
ร้านหนงัสือ เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุง และพฒันาร้านคา้ใหส้อดคลอ้ง และสามารถตอบสนองกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง  

3. เป็นประโยชน์ดา้นขอ้มูล และต่อยอดการท าวจิยัเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีลูกคา้ตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
หนงัสือ 
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แนวคิด และทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง 
 พฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของคนสมยัน้ี เปล่ียนไปอยูใ่นรูปแบบของออนไลน์อยา่ง
ชดัเจนในเม่ือ ตวัสินคา้ ก าลงัอยูใ่นแนวโนม้ขาลง อีกธุรกิจท่ีน่าเป็นห่วง คงหนีไม่พน้ คนท่ีเป็นช่อง
ทางการขายสินคา้นั้น อยา่ง “ร้านขายหนงัสือ” ธุรกิจร้านหนงัสือ ในอดีตเคยเป็นหน่ึงในร้านท่ีทุกคนตอ้ง
ไปเป็นประจ าร้านต่าง ๆมีการขยายสาขาไปหลายแห่งแต่ปัจจุบนัถานการณ์เปล่ียนไป ผูค้นหนัไปบริโภค
ส่ือออนไลน์ ท่ีมีความรวดเร็วและเขา้ถึงง่าย ยอดขายหนงัสือเล่มจึงลดลง แน่นอนวา่คงกระทบกบัร้าน
หนงัสือบางแห่ง แต่มีร้านหนงัสือไหนบา้งท่ียงัเติบโตไดใ้นยคุน้ี ก็พบวา่มีหลายร้านท่ีมีรายไดเ้ติบโต เช่น 
“ร้านคิโนะคูนิยะ” เป็นร้านขายหนงัสือของบริษทั คิโนะคูนิยะ บุค๊สโตร์ (ประเทศไทย) จ ากดั  “ร้าน B2S”  
เป็นร้านขายหนงัสือ รวมทั้งส่ือบนัเทิง เคร่ืองเขียน และอุปกรณ์ส านกังาน ของบริษทั บีทูเอส จ ากดั  “ร้าน 
Asia Book “ เป็นร้านขายหนงัสือของบริษทั เอเชียบุค๊ส์ จ  ากดั และ “ร้านซีเอ็ดบุค๊” ของ บริษทั ซีเอด็ยเูคชัน่ 
จ  ากดั(มหาชน) 
 
แนวคิดกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ  

จุรีพร ชอ้นทอง(2563) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ
รายไดมี้ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นอาชีพ มีผลต่อการกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือแตกต่างกนั ในดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ และดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ท าใหส้ามารถพิจารณาการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ไดใ้นลกัษณะของกระบวนการ เม่ือนกัการตลาดแยกขั้นตอนไดแ้ลว้ ก็จะน ามาวเิคราะห์และหากลยทุธ์
ส าหรับใชใ้นแต่ละขั้นตอนเพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินซ้ือผลิตภณัฑ ์มีขั้นตอนดงัน้ี 

1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) หากผูบ้ริโภคพบปัญหาท่ีเกิดจากการใช้
ผลิตเดิม  นกัการตลาดจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหานั้น และเกิดควาตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้น 

2. ขั้นการหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ก็จะ
ท าการหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง ระดบัของการหาขอ้มูลจะข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัต่าง ๆเช่น ผลิตภณัฑท่ี์
มีราคาแพงผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลโดยละเอียด นกัการตลาดจึงตอ้งใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภคโดยใชช่้องทาง
ส่ือสารท่ีเหมาะสมแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาจากหลายๆ
ทางเลือก ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบจากหลายตรายี่หอ้ของผลิตภณัฑน์ั้นท่ีวางขายอยูใ่นตลาด จึงมี
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ความจ าเป็นท่ีนกัการตลาดตอ้งพยายามท าใหผ้ลิตภณัฑข์องตนเองนั้นอยูเ่หนือกวา่คู่แข่งคนอ่ืน ๆ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคพิจารณาเห็นถึงคุณค่าท่ีเสนอขายแลว้ท าการเลือกซ้ือ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision and Purchase) เม่ือมีหลายทางเลือกใหพ้ิจารณา ผูบ้ริโภค
จะตอ้งเลือกซ้ือสินคา้เพียงช้ินเดียวท่ีเหมาะสมต่อความตอ้งการและขอ้จ ากดัท่ีตนเองมีอยู ่ การตดัสินใจจึง
ตอ้งใชเ้วลาและอาจมีผูอ่ื้นในการร่วมตดัสินใจในขั้นน้ีนกัการตลาดจะตอ้งหาทางสรุปการขายให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตน 

5. การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ลว้
หากผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ก็จะท าใหค้วามพึงพอใจ หรือหาก
ภายหลงัจากการซ้ือไปแลว้เกิดปัญหาท าใหผู้บ้ริโภคไม่พึงพอใจแต่หากบริษทัสามารถแกปั้ญหาไดก้็ช่วย
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจไดเ้ช่นกนั นัน่คือความส าคญัของการบริการหลงัการขาย 

 
แนวคิดและทฤษฎด้ีำนประชำกรศำสตร์ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดมี้ผลต่อกระบวนการตดัสิน
ซ้ือไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้น ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่าง
กนั ในดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ และดา้นการตดัสินใจซ้ือ ตวัแปร
ทางดา้นระชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้เป็นตวัแปร
ท่ีมีความส าคญัและช้ีวดัทางสถิติไดจึ้งสามารถน ามาก าหนดส่วนตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ประกอบดว้ย 

1. เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย มีแนวโนม้ท่ีจะมีความแตกต่างกนัในดา้น ค่านิยม ความคิด 
ทศันคติและพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ นอกจากน้ียงัมี บางผลิตภณัฑท่ี์
เฉพาะเจาะจงส าหรับเพศนั้น ๆ อีกดว้ย  

2. อาย ุ (Age) กลุ่มอายท่ีุมีความแตกต่างกนั ท าใหมี้ความช่ืนชอบรสนิยมท่ีแตกต่าง กนัโดย
รสนิยมของบุคคลจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามวยั ดงันั้นมีผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความ ตอ้งการ
ของแต่ละกลุ่มอายท่ีุแตกต่างกนั  

3. ระดบัการศึกษา (Education) ผูท่ี้ไดรั้บการศึกษาในระดบัสูงอาจจะมีการศึกษา ขอ้มูลก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ จึงส่งผลใหมี้การเลือกบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีกวา่รวมถึงมีราคาสูงกวา่ การบริโภคสินคา้
ของผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัต ่า  

4. อาชีพ (Occupation) บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ส่งผลใหมี้ความตอ้งการใน ดา้นสินคา้และ
บริการท่ีต่างกนั  
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5. รายได ้ (Income) จะส่งผลต่อความสามารถในการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดป้านกลางและมี
รายไดต้  ่ามีขนาดตลาดใหญ่กวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง เพราะฉะนั้นสินคา้และบริการต่าง ๆ จึงมีการแบ่ง
ส่วนตลาดตามรายได ้ 
แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด 

ประสมทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่ือสารดา้นการตลาด นั้นไม่เหมาะสมและไมค่รอบคลุมท่ีจะใชก้บัการบริการ เน่ืองจากการ
บริการโดยทัว่ไปมีความแตกต่างจากสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆไป และไดมี้การเสนอในเร่ืองแนวคิดใหม่ใน
เร่ือง “ส่วนประสมการตลาดบริการ” ข้ึนมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดงักล่าวตอ้งประกอบ
ไปดว้ย ส่วนประสมการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ร่วมกบัองคป์ระกอบท่ีเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือบุคลากรหลกัฐานทางกายภาค และ
กระบวนการ(Zeithaml and Bitner ,2000:18-21) และเน่ืองจากการท่ีบริการนั้นมีลกัษณะพิเศษท่ีมีความ
แตกต่างไปจากสินคา้ทัว่ไป คือ บริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่มีตวัตน นอกเหนือจากน้ีบริการยงั
ข้ึนกบัเวลาเป็นหลกั ดงันั้นส่วนประสมการตลาดบริการ จะมีองคป์ระกอบเพิ่มข้ึนมาจากส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้ทัว่ไป โดยจะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบท่ีเป็นส่วนประสม ทั้ง 7 อยา่ง ดงัน้ี ( 
Kotler and Keller, 2016 ; Armstrong and Kotler ,2014) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑห์ลกัและ
ผลิตภณัฑเ์สริม ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ท่ีตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความพยายามท่ี
เกิดข้ึนในการซ้ือและการใชบ้ริการ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง เป็นการตดัสินใจถึงการท่ีจะส่งมอบบริการใหก้บั
ลูกคา้เม่ือไหร่ และตอ้งใชเ้วลาในการท่ีจะส่งมอบบริการเท่าไหร่ และเกิดข้ึนสถานท่ีไหนและส่งมอบกนั
อยา่งไรซ่ึงก็คือช่องทางการจดัจ าหน่ายทางดา้นกายภาคหรืออิเล็กทรอนิคส์ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจและการ
ส่ือสารดา้นการตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ส าหรับการธุรกิจการใหบ้ริการประเภท
ใดประเภทหน่ึง 

5. บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทั้งหมดท่ีไดมี้ส่วนร่วมกนัในการกิจกรรม
การส่งมอบบริการ โดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงในท่ีน้ีบุคลากรจะนบั
รวมไม่เพียงแต่บุคลากรของธุรกิจนั้น แต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการและลูกคา้รายอ่ืน ๆ ท่ีรวมกนัอยูใ่น



9 
 

สถานท่ีใหบ้ริการนั้นอีกดว้ย ธุรกิจใหบ้ริการท่ีสามารถจะประสบความส าเร็จจะตอ้งใชค้วามพยายามใน
การวางแผนทั้งดา้นก าลงัคน การสรรหา การคดัเลือกบุคลากรและการฝึกอบรมพฒันา รวมถึงยงัตอ้งสร้าง
แรงจูงใจใหก้บัพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด 

6. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและส่ิงแวดลอ้มรวมถึง
องคป์ระกอบต่าง ๆท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวกอ านวยท่ีใหค้วามสะดวกต่อ
ผูป้ฏิบติังานและลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ รวมถึงช่วยส่ือสารการบริการนั้นใหลู้กคา้รับรู้คุณภาพการบริการ
อยา่งเป็นรูปธรรมดว้ย 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างานและให้บริการแก่
ลูกคา้ รวมถึงวธีิในการท างานสร้างและส่งมอบผลิตภณัฑ ์ โดยตอ้งอาศยัการออกแบบและปฏิบติัใหไ้ด้
ตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัดา้นการผลิตและเสนอบริการนั้น ๆใหก้บัผูม้าใช้
บริการ 
กรอบแนวควำมคิด 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) 
 
 
 
   ตัวแปรตำม (Dependent) 
 
 
    
    
 
 

บทที ่3 
 
 
 
 

 

ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

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

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                                                        
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)                           
2. ดา้นราคา (Price)                                       
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    
4. ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place)         
5. ดา้นบุคลากร (People)                              
6. ดา้นกระบวนการ (Process)                      
7. ดา้นกายภาพ (Physical Evidence)            

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

1. การรับรู้ถึงปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการในร้านหนงัสือ จ านวน 400 คนท่ี ซ่ึงใชว้ธีิการ ค านวณหา
ขนาดตวัอยา่งในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรโดยวธีิการสุ่มเลือกแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยใชสู้ตรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้งถึงใน จุรีพร ชอ้นทอง, 2563) ดงัน้ี  

 
สูตร    n   =    Z2 

             4𝑒2 
 
เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะศึกษา  
      Z = คะแนนมาตรฐาน (ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่า Z = 1.96)  
      e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนจากการสุ่มตวัอยา่งเป็น 0.05  

      แทนค่า n =     (1.96)2  
4(0.05)2  

     n= 384  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดมี้จ านวน 384 คน แต่เพื่อความครบถว้นของขอ้มูลผูว้จิยัจึงท าการเก็บ

ขอ้มูลจ านวน 400 คน 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวจิยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถถามโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 
3 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม แบบสอบถามในส่วนน้ีมีลกัษณะ
เป็นแบบตรวจสอบรายการ ( Check list) 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยลกัษณะของแบบสอบถาม
เป็นแบบปลายปิด โดยใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale Questions)  
แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดบัความเห็น ค่าน ้าหนกัคะแนนของตวัเลือกตอบ  
นอ้ยท่ีสุด     มีค่าเท่ากบั 1 คะแนน  
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นอ้ย             มีค่าเท่ากบั 2 คะแนน  
ปานกลาง     มีค่าเท่ากบั 3 คะแนน  
มาก              มีค่าเท่ากบั 4 คะแนน  
มากท่ีสุด      มีค่าเท่ากบั 5 คะแนน  
 

การแปลผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชน้ี้ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการแปลผลซ่ึงสามารถค านวณ
จากสูตรดงัต่อไปน้ี (จุรีพร ชอ้นทอง, 2563)  

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนชั้น  
ช่วงคะแนน = (5 – 1)/5 = 0.08  

จากนั้นน าเกณฑก์ารประเมินผล เพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการใน
ร้านหนงัสือก าหนดไดด้งัน้ี  

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก  
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง  
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย  
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3: เป็นแบบสอบถามความส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคใชแ้บบสอบถาม
แบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามข้ึนมา ผูว้จิยัไดน้ าไปตรวจสอบความตรง เชิง
เน้ือหา (Content Validity)ของเคร่ืองมือ โดยในกระบวนการตรวจสอบผูว้จิยัไดน้ าไปให้ ผูเ้ช่ียวชาญ 3 
ท่านท าการตรวจสอบ ประเมินโดยใชด้ชันีความสอดคลอ้ง IOC (Item Objective Congruence Index)ให้
เกณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้ค าถาม ดงัน้ี  

ใหค้ะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
ใหค้ะแนน -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์ 
แลว้น าผลคะแนนท่ีไดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตร  
โดยมีสูตรดงัต่อไปน้ี  
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    IOC = Σ 𝑅 
                   N 
 
 IOC คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัวตัถุประสงค ์

R      คือ คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 
Σ 𝑅 คือ คะแนนรวมของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน 
N     คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้  
ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ไดน้ าผลจากการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญ

มาปรับปรุงแกไ้ขให้เป็นไปตามขอ้เสนอแนะของ ผูเ้ช่ียวชาญ และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง 

ภายหลงัจากท่ีน าเคร่ืองมือแบบสอบถามไปท าการตรวจสอบความแม่นตรงเชิงเน้ือหาโดย ผูเ้ช่ียวชาญ

แลว้ จึงน าแบบสอบถามมาทดสอบความเช่ือมัน่ โดยใชว้ิธีการสุ่มเพื่อเลือกตวัอยา่งข้ึนมา และน าไปทดลองใช ้

(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 ชุด น าผลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์หาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถามแต่ละตวัแปรซ่ึงหาไดจ้ากวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบาช (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) และความ สอดคลอ้งของแบบสอบถาม ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงค่าความคงท่ีของแบบสอบถาม เพื่อ

พิจารณาค่า สัมประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.944 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง ซ่ึงไดจ้ากตอบ
แบบสอบถามของผูต้อบแบบออนไลน์เขา้ไปท าไดผ้า่นลิงคเ์พื่อตอบแบบสอบถาม  

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือทางวชิาการ ขอ้ความ
ข่าวสาร สถิติ บทความต่าง ๆ เอกสารทางวชิาการ รายงานจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
และขอ้มูลท่ีเผยแพร่ทาง Internet เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการจดัท างานวจิยั 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาด าเนินการประมวลผลขอ้มูลโดยใช ้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี  
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ใชส้ถิติค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดใชส้ถิติค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ดงั น้ี  
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือโดยใชว้เิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ 
Chi-Square  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ ท่ีมีความสัมพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจ ใชบ้ริการในร้านหนงัสือโดยใชว้เิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ Chi-Square  
ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

จากการทดสอบสมมติฐานผลท่ีจะไดจ้ากการวเิคราะห์ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square สามารถตอบสมมติฐาน
ไดด้งัน้ี 

สมมติฐำนที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีต่อเดือน 
มีความสัมพนัธ์ต่อใหก้ระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการในร้านหนงัสือ จ าแนกไดด้งัน้ี 

ดา้นเพศ พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้งดา้นการประเมินทางเลือก ดา้น
การตดัสินใจและดา้นพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นอาย ุ พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้งดา้นการประเมินทางเลือก ดา้น
การตดัสินใจใชบ้ริการและดา้นพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ดา้นระดบัการศึกษา พบวา่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมหลงัการใช้
บริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครตามขอ้มูล (P-value = 0.020) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ทางดา้นการประเมินทางเลือกและดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นอาชีพ พบวา่ตามขอ้มูล(P-value = 0.018) อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการประเมินทางเลือกในการ
ใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และตาม
ขอ้มูลดา้นอาชีพ (P-value = 0.011) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
หลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ทั้งดา้นการ
ประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือและดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือในร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐำนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือจ าแนกไดด้งัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์(P-value = 0.001) มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือทางดา้นการประเมินทางเลือกและดา้นพฤติกรรม
หลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ดา้นราคา พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ทั้ง
ดา้นการประเมินทางเลือก การตดัสินใจใชบ้ริการและพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นช่องทางการจ าหน่าย พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
(P-value=0.000) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ในดา้นการประเมิน
ทางเลือกและพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือ 

ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นส่งเสริมการตลาด (P-value=0.001) มี
ความสัมพนัธ์กบัการประเมินทางเลือกในการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นส่งเสริมการตลาด (P-
value=0.013) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ในดา้นพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้าน
หนงัสือ 

ดา้นบุคลากร พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ ทั้งดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการและพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้าน
หนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นกระบวนการ พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ทั้งทางการประเมินทางเลือก การตดัสินใจใชบ้ริการ และพฤติกรรมหลงัการใช้
บริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นกายภาพ พบวา่ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ทั้งดา้นการประเมินทางเลือก การตดัสินใจใชบ้ริการและพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการร้านหนงัสือของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร  
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ข้อเสนอแนะกำรวจัิย 
ขอ้เสนอแนะจากการวจิยัคร้ังน้ี 
  1. การศึกษาปัจจยัอ่ืนเพิ่มเติมวา่มีปัจจยัอ่ืนใดอีกบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านหนงัสือ

ของผูบ้ริโภค 
2. การศึกษาในคร้ังน้ีจ  ากดัขอบเขตประชากรเฉพาะท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงใน

การวจิยัในอนาคตอาจจะศึกษาในเขตพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพิ่มเติมเพื่อใหเ้กิดความหลากหลายในการวจิยัมากยิง่ข้ึน 
 

ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
งานวจิยัคร้ังต่อไปในดา้นการเก็บขอ้มูล หากมีการศึกษาเพิ่มเติมโดยเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีอ่ืนเช่นการ

สัมภาษณ์เชิงลึกอาจท าใหผู้ว้ิจยัสามารถอธิบายถึงสาเหตุของความสัมพนัธ์ในแต่ละปัจจยัไดช้ดัเจนมาก
ยิง่ข้ึน ส่งผลต่อความเขา้ใจในแต่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านหนงัสือท่ีมากข้ึน 
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