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บทคัดย่อ 

การศึกษาค้นคว้าอิสระ เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108  
สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม ่เป็นการศึกษาเฉพาะพนักงานบริษัท สหพัฒนพบิูล จ ากัด(มหาชน) เท่านัน้ มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัด
ใหม่ เพื่อเป็นข้อมูลในการน าเสนอผู้บริหารหรือผู้ประกอบการและผู้ที่เก่ียวข้องน าไปใช้ในการแก้ไขปรับปรุง
การท างานให้เกิดประสิทธผิลและบรรลุเปา้หมาย วัตถุประสงค ์โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติค่าร้อยละ ความถี่ และค่าเฉลี่ยในการวิเคราะห ์
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายุระหว่าง 20 -30 ปี 

จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ต าแหน่งส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท ระดับปฏิบัติการและสว่นใหญ่มีรายได้

อยู่ที่ 20,001-30,000 บาท การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจัยส่วนบุคคลกบัปัจจยัที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตดัใหม่ พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ต าแหน่ง และรายได้ มผีลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ไม่

แตกต่างกัน และปัจจัยทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีระดับความส าคัญมากทีสุ่ด คือด้านผลิตภัณฑ์มี

ระดับความส าคัญมากที่สุด คือคุณภาพของสิน ทั้งนี้เพราะระยะเวลาที่ต้องด าเนินงานให้แล้วเสร็จ ขอบเขต

ของงาน เป้าหมาย และวตัถุประสงค์ ทีช่ัดเจนก าหนดไว้ ประกอบกับทางรา้นลอวส์ัน 108 มีการจัดระเบียบ

ร้านให้ดูสะอาดและยังมีการตัง้ราคาของสินคา้ที่เหมะสม รวมทั้งมีการโฆษณาที่ทั่วถึง เพื่อช่วยส่งเสริมให้ร้าน

ลอว์สัน 108 ตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคได้ส าเร็จตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนด  
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Abstract 

Independent study on Factors affecting consumers Buying Decision on 

Products of Lawson 108 store, New Phetchaburi Road Branch. Is the only study of the 

employees of Saha Pathanapibul Public Company Limited. The objective is to study 

the Factors affecting consumers Buying Decision on Products of Lawson 108 store, 

New Phetchaburi Road Branch. To be used as information for presenting executives 

or entrepreneurs and related persons to be used to improve work efficiency and 

achieve the objectives by using questionnaires as a tool for collecting data and 

analyzing data with percentage statistics Frequency and mean analysis 

The study indicated that Most of the samples were female rather than male. 

Aged between 20 -30 years, graduating with a bachelor's degree Most positions are 

company employees. Operational level and most of the income is 20,001-30,000 

baht Analysis of the relationship between personal factors and factors affecting the 

purchase of products from Lawson 108 New Phetchaburi Road shop found that 

gender, age, education level, position and income have an effect on decision making. 

Product purchase from Lawson 108 store, New Phetchaburi Road Branch is no 

different. And marketing mix factors that have the highest level of importance Ie the 

product has the most importance level Is the quality of the product This is because 

the time required to complete the work, scope of work, goals and objectives Clear In 

addition, Lawson 108 stores have organized the shop to look clean and still have the 

price of the products that are suitable. Including having thorough advertising To help 

promote the Lawson 108 store to meet the needs of consumers successfully 

according to the objectives set. 
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บทน ำ 

ในปัจจุบนัร้านสะดวกซื้อซึ่งเป็นรูปแบบหนึ่งของธุรกิจค้าปลีกในการให้บริการที่ขาย ความ

สะดวกสบายและเน้นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะที่ใช้ชีวิตเร่งรีบ ร้านคา้ปลีกรูปแบบใหม่ซึ่งจัดเปน็ธุรกิจที่ให้ความ

สนใจกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลารวมถึงการเพิ่มขึ้นของร้านค้าออนไลน์ที่สะดวกต่อ

ลูกค้า เมื่อมีการแข่งขันสูงขึ้นร้านสะดวกซื้อ ลอว์สนั 108 ที่มีฐานลูกค้าเปน็จ านวนมากการรักษาลูกค้าไว้จึง

เป็นสิ่งส าคัญ ซึ่งพนักงานขายในร้านถือเป็นภาพลักษณ์ของบรษิัทลูกค้าบางคนยอมซื้อสินค้าเพราะการชักจูง

ของพนักงาน โดยทุกปัจจัยเข้ามาเสริมในธุรกิจอย่างต่อเนื่องโดยร้านลอว์สนั 108 มุ่งเน้นกลยุทธ์เจาะตลาด

กลุ่มคนเมืองรวมทั้งให้ความส าคัญกับเรื่องของการให้บริการภายในแต่ละสาขาให้มากข้ึนเพื่อสร้างความพงึ

พอใจเมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการและกลับมาใช้บริการใหม่ ซึ่งให้ความส าคัญกบัอาหาร สด สะอาด ที่ปลอดภัย

รวมทั้งยังมีการพัฒนาสินคา้ใหม่เพื่อน าเสนอสินคา้ใหม่ที่หลากหลายสรา้งทางเลือกเพิ่มให้กับผู้บริโภค ใน

ปัจจุบนัเนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคหันมาใส่ใจในเร่ืองคุณภาพของสินค้าและอาหารมากข้ึนทุกวัน ร้าน

สะดวกซื้อ ลอว์สัน 108 จึงจุดเด่นเน้นสินค้าที่มีคุณภาพและมคีวามหลากหลาย เพื่อตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค ทั้งนี้ยงัมีอาหารพร้อมทาน (Ready-to-eat) ที่เป็นสูตรเฉพาะควบคุมตามมาตรฐานของ

ประเทศญี่ปุ่นและมีตราสินคา้ที่เป็นที่รู้จักเพื่อรองรับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบนัมากข้ึน ปัจจบุันจงึ

มีธุรกิจของร้านสะดวกซื้อเกิดขึ้นเร่ือยๆส่งผลให้เกิดแข่งขันที่สูงขึ้นนี้ส่งผลให้เกิดการเปรียบเทียบในทุกด้าน 

เช่นเร่ืองการบริการในแต่ละสาขา ความกดดันของร้านสาขาทีต่้องขายสินคา้ให้ได้มากที่สดุโดยเฉพาะร้านที่มี

ลูกค้าต่อวันมาก อาจจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดน้อ้ยลงรวมถึงการส่งผลให้การจับจ่ายของ

ผู้บริโภคลดลง  นอกจากนี้แล้วด้วยระบบ IT ของ ลอว์สัน ประเทศญี่ปุ่นจะสามารถวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ 

เพื่อน าเสนอสินคา้ให้ความต้องการของผู้บริโภค และรวมไปถึงท าให้ระบบจัดการงานภายในรวดเร็วขึ้น 

กล่าวโดยสรุปได้ว่า ร้านสะดวกซื้อจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นนอกจากจะขึ้นอยู่กับปจัจัยภายนอก 

ซึ่งประกอบไปด้วย ดา้นคู่แข่ง สภาพแวดล้อมรอบร้าน อีกทั้งปัจจัยภายใน ซึ่งประกอบไปด้วย ขนาดพืน้ที่

ขายร้านค้าแตล่ะร้าน พนักงานสาขาที่เพียงพอ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้าน

สถานที่การจัดจ าหนา่ย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนักงาน ดังนั้นงานวิจัยชิน้นีจ้ะน าท่าน

ผู้อ่านได้ศึกษาปจัจัยที่สง่ผลต่อค่าใช้จ่ายของผูบ้ริโภคในปจัจัยต่างๆและเร่ืองปัญหาและอุปสรรคในการท า

ธุรกิจรวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มทีจู่งใจให้ผู้บริโภคใช้บริการร้านลอว์สนั 108 สาขาถนน

เพชรบุรีตัดใหม่ ที่ด าเนินธุรกิจอยู่ปัจจุบนัเพื่อปรับปรุงหรือพัฒนาการให้บริการและตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจในทุกด้าน 
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นบุคคลทีม่ีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนน

เพชรบุรีตัดใหม่ 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 

108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 

3. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัด

ใหม่ 

4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบคุคลที่มีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขา

ถนนเพชรบุรีตัดใหม ่

5. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจชื้อผลติภัณฑ์จากร้าน

ลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 

สมมติฐานการวิจัย 

H1: ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขา

ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ที่ไม่แตกต่างกัน 

H2: ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่และ

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจชื้อ 

ขอบเขตการศึกษา 

การศึกษาการวิจัยคร้ังนี้เปน็การมุ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 

108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ของพนักงานบริษัท สหพฒันพบิูล จ ากัด(มหาชน) 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อให้ผู้ประกอบการน าปัจจยัส่วนบุคคลไปใช้ประโยชน์ในการให้บริการ 

2. เพื่อให้ผู้ประกอบการน าปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดไปใชป้ระโยชน์ในการให้บริการ 

3. เพื่อให้ผู้ประกอบการน าปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้ในการปรบัเปลี่ยนกลยุทธ์

ในการให้บริการ 

4. เพื่อให้ผู้ประกอบการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑไ์ปเปน็

แนวทางในการพัฒนาและปรบัปรุงการให้บริการ 

5. เพื่อให้ผู้ประกอบการเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจชื้อ

ผลิตภัณฑไ์ปเปน็แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ 
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วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดที่เกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2558, น. 41-42) ลักษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์ที่เหมาะสม ได้รบัความนิยมที่

มักใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้า ผู้บริโภค การแบ่งตลาด เนื่องจากตัวแปรด้านประชากรศาสตร์เปน็ลกัษณะที่

ส าคัญทีช่่วยบง่ชี้ตลาด เป้าหมายได้อย่างชัดเจน และเป็นตวัชี้วดัด้านประชากรศาสตร์ที่มีความง่าย ชัดเจน 

และสะดวกต่อ การตัดกลุ่ม ดังนี้  

 1. อายุ (Age) 2. เพศ (Sex)  

3. สถานภาพการสมรส (Marital Status)  

4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) 

วชิรวัชร งามละม่อม (2558) ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและ

แตกต่างเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน 

เป็นต้น โดยจะ แสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซึ่งความแตกตา่งและหลากหลาย

ของบุคคล นี้ สามารถบ่งชี้ลักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกัน การตัดสินใจที่แตกตา่งกันที่มี

สาเหตุมา จากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนั่นเอง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาด 

เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ4Ps) ไว้วา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุม ได้ ซึ่งบริษทั ใช้ร่วมกัน 

เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้ ร่วมกัน เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์

ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 

Kotler (1997, p. 92) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ว่าเปน็

เครื่องมือทางการตลาดที่กิจการน ามาใช้เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพงึพอใจ ของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดเปน็แนวคิดสมัยใหม่สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 กลุ่ม โดยที่รู้จัก

กันว่า “4Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ดังนี ้ 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง วัตถุ หรือสิ่งที่เสนอขายแก่ผู้บริโภคเพื่อตอบสนอง ความจ าเป็น

หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่จา่ยเพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภณัฑ์และบริการหรือ เป็นคุณค่าที่

ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ  

           3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ช่องทางซึ่ง ประกอบด้วยหน่วยหรือ

กิจกรรมที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลติภัณฑ์และบริการจากกิจการไปยังตลาดไปยัง กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย  

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู ้ซื้อกับผู้ขาย

เพื่อสร้างทัศนคติแนวคิด ความเชื่อ เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550, น. 46) การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการ

เลือกที่จะกระท าสิ่ง ใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผูบ้ริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลอืกต่างๆของ

สินค้า และบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การ

ตัดสินใจจึงเปน็กระบวนการทีส่ าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค  

ณรงค์ศักดิ์ แป้นอ้อย (2547, น. 35) แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจของผู้บริโภคจะมี

อิทธิพลมาจากปัจจัยดังต่อไปนี้ ได้แก่ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางด้านสังคม และ

ปัจจัยจากสิ่งแวดล้อม กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ การรับรู้ ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหา

ข้อมูลการประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจบริโภค และพฤติกรรมภายหลังการบริโภคการตอบสนองของ

ผู้บริโภคมีการตัดสินใจ ประกอบด้วย 4 ปัจจัยดังต่อไปนี้ 

1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choose) 

2. การเลือกตราสินค้า (Brand choice) 

3. การเลือกผู้ขาย (Dealer choice) 

4. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchasing amount) 

Tatlilioglu (2014) ; กมลรัตน์ สัตยาพิมล (2552) ปัจจัยที่กระทบต่อลักษณะของผู้ซื้อ: ประกอบไป

ด้วยปัจจัยทางวฒันธรรมและสังคม ผู้บริโภคมักจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันซึ่งเปน็ผลจากการทีแ่ต่ละคนมา

จากวัฒนธรรม ระดับ สังคม และมีบทบาทในสังคมที่แตกตา่งกนัถ้าเป็นปัจจัยทางวฒันธรรมจะมาจาก

ขนบธรรมเนียมประเพณ ีที่แตกต่างกันหากเปน็ปัจจัยทางสังคมจะมาจากครอบครัว เพื่อน หรือกลุ่มคนใกล้ชิด 

ปัจจัยเฉพาะบุคคลจะเก่ียวข้องกับ เพศ อายุอาชีพ หรือรายได้เป็นตน้ ส่วนปัจจัยทางจิตวิทยาจะ เก่ียวข้องกับ

ความเชื่อการรับรู้เรียนรู้หรือทัศนคติเป็นตน้ ซึ่งปจัจัยเหล่านี้ถูกเชื่อมโยงกับพฤติกรรม ของผู้บริโภค  
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คอทเลอร ์(อดุลย์ จาตุรงกุล. 2550: 13-26อ้างอิงจาก Kotler. 2003) ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสนิใจ

คือ กระบวนการในการเลือกทางเลือก ทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการรวมไปถึงการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภคในการตัดสนิใจเลือก ซื้อสินค้าและบริการ ประกอบด้วยกระบวนการตัดสนิใจ 5 ขั้นตอน  

1. การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น (Problem or Need Recognition)  

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

4. การตัดสนิใจซื้อ (Purchase Decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Feeling) 

ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

สุมนา จารุสถาพร (2553) ได้ท าการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา้เบเกอร่ี กรณีศึกษา

ร้านกาโตว์ เฮ้าส์ จากกลุ่มตัวอยา่งที่เปน็ผู้บรโิภคที่รู้จักเคยซื้อและรับประทานเบเกอร่ี ของร้านกาโตว์ เฮ้าส์ 

และอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย โดยมีตัวแปรด าเนินการ ตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยดา้นการสื่อสารการตลาดโดยรวม มีส่วนในการ ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก และเมื่อ

พิจารณาแยกในแต่ละส่วนพบวา่ ปัจจัยดา้นการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลหรือมีส่วนต่อการตดัสินใจซื้อ

มากที่สุดคือ การจัดตกแต่งร้าน รองลงมาคือ การบริการของพนักงานและการสง่เสริมการขาย ที่มีส่วนใน

การตัดสินใจในระดบัมาก ล าดบัถัดไปคือ การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ที่มีส่วนในการตดัสินใจอยู่ใน

ระดับปานกลาง ตามล าดับ 

กิตติพัฒน์ สารกิติพันธ์ (2555) ได้ศึกษาปจัจัยที่มีผลต่อการตั้งใจซื้อสินค้าของลูกค้าร้านเซเว่นอีเลฟ

เว่นหลังรับชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดี บริเวณเคาน์เตอร์แคชเชียร์ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ภายในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า พบว่า ด้านพฤติกรรมการจดจ าสินค้า และข้อมูลข่าวสารการโฆษณาผา่นจอแอลซีดี 

บริเวณเคาน์เตอร์แคชเชียร์ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จดจ าพรีเซ็นเตอร์และการ

ด าเนินเร่ืองจากโฆษณาที่ดไูด้มากที่สุด รองลงมาคือ สามารถจดจ าชื่อสนิค้า โลโก้สนิค้า ชื่อรายการ 

โปรโมชัน่ และ รูปภาพสินคา้ ตามล าดบั ดา้นเหตุผลทีช่มโฆษณามากมากทีสุ่ดคือ โฆษณามี เนื้อหาสั้น 

กระชับเข้าใจง่าย กลุ่มตัวอย่างประทับใจเนื้อหาที่เข้าใจงา่ยมากที่สุดและสว่นใหญ่รับชมโฆษณาที่มีความ 

ยาวมีความยาว 30 วินาที พบวา่ กลุ่มตัวอย่างมีระดับความตั้งใจซื้อสินค้า โดยรวมอยู่ในระดับมากโดย

โฆษณาเก่ียวกับโปรโมชั่น สว่นลด ของแถม และประโยชน์ คณุสมบัติของสนิค้าตรงกับความต้องการของ

ลูกค้า มีระดับความตั้งใจซื้อสินค้าสูงทีสุ่ด ผลการทดสอบสมมตฐิานการวิจัย พบวา่ พฤติกรรมระยะเวลารอ

ช าระเงินหน้าเคาน์เตอร์ และการ ดูโฆษณาผา่นจอแอลซีดีทุกครั้งที่ร้านที่แตกตา่งกัน ไม่มีผลตอ่การตั้งใจซื้อ
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สินค้าจากการชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดีที่แตกต่างกัน นอกจากนี้ยังพบว่า การจดจ าโฆษณาที่แตกต่างกัน มี

ผลต่อ การตั้งใจซื้อสินคา้จากการชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดีที่แตกต่างกัน 

ศิริพร พงศ์เวธัสชัย (2556) ได้ศกึษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้าน

แม็กซ์แวลูของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยดา้นราคา ของสินค้าโดยรวม ที่ถูกกว่าซื้อที่ห้าง

อื่นไม่สัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านแม็กซ์แวลู ในดา้น จ านวนเงินที่ซื้อในแตล่ะคร้ังอาจเพราะ

เนื่องจากสินคา้บางรายการราคาถูกกว่า แต่สินคา้บางรายการ เท่ากับห้างอื่นๆ และในส่วนของสินค้าที่มปี้าย

แสดงราคาชัดเจน ก็ไม่มีความสมัพันธ์กันกับพฤติกรรม การซื้อสินค้าในรา้นแม็กซ์แวลูในด้านจ านวนคร้ังใน

การซื้อในแต่ละเดือน อาจเนื่องมาจากการมีปา้ย แสดงราคาทีช่ดัเจนที่เหมือนร้านค้าอื่นๆ จงึไมส่่งผลต่อ

พฤติกรรมในการซื้อสินค้าภายในร้านแม็กซ์แวลู 

วิชชารียา เรืองโพธิ์ (2553) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน ได้ผลการวิจัยดังนี้ พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน ด้านผลิตภัณฑ์

และบริการแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอนด้านช่องทางการ

จัดจาหน่ายแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย 

และ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู้บริโภคที่มีระดับ

การศกึษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้า

สยามพารากอนไม่แตกต่างกัน  

พันธุ์ทิพย์ ดปีระเสริฐด ารง (2559) ท าการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ เพศ อายุ สถานภาพที่แตกตา่งกันสง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ในขณะที่

อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ซึ่งผลการศึกษานีส้อดคล้อง

กันในเร่ืองของอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านค้าปลีกสมยัใหม่ของผู้บริโภคแตกต่าง

กัน แต่ไม่สอดคล้องกันในเร่ืองของเพศ สถานภาพ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ท าการปรับปรุงแก้ไขและผา่นการตรวจสอบจากอาจารย์ที่ปรึกษาแล้วไป

ด าเนินการด้วยการแจกแบบสอบถาม จ านวน 215 ชุด โดยแจกให้กลุ่มตัวอย่าง คือพนักงานบริษัท สหพัฒน
พิบูล จ ากัด (มหาชน) ส านักงานใหญ่ ผู้มาใชบ้ริการร้านลอวส์นั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ซึ่ง
ด าเนินการแจกด้วยตนเอง ระหว่าง เดือนมิถุนายน - เดือนกรกฎาคม 2562 จ านวน 215 คน รวมระยะเวลา 
60 วัน พร้อมอธิบายแนวทางตอบแบบสอบถามและเก็บรวบรวมแบบสอบถามที่กรอกเรียบร้อยแล้วจ านวน 
215 ชุด คิดเป็น 100 เปอร์เซ็นต์ น ามาตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลทุกฉบับก่อนน าข้อมูลที่ได้ไป
วิเคราะห์ค านวณผล โดยประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ SPSS 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 1 ในการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา ต าแหน่ง และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย 

(Mean) ในการวิเคราะห์ 

 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 2 ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ช่องทางจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย จะใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 3 ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตัดสินใจซื้อ จะใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) 

และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห ์

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 

สมมุติฐานข้อที่ 1 จะใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) ในกรณีการเปรียบเทียบของ

กลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way Analysis of  Variance : One way ANOVA) กรณีการเปรียบเทียบตั้งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไป 

และเมื่อพบความแตกต่างจะท าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ด้วย

วิธีของแอลเอสดี (LSD) 

สมมติฐานที่ 2 จะใช้สถิติทดสอบการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 

Analysis) 

สมมุติฐานทั้ง 2 ข้อ จะท าการทดสอบที่ระดบันัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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ผลกำรวิจัย 

การสรุปผลการวิจัยจะน าเสนอใน 2 ส่วนดงันี ้

1. การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งได้แก่ ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ผลการวิเคราะห์

พบว่า 

1.1 ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

1.2 ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 20-

30 ปี และน้อยที่สดุอยู่ในช่วงอายุ 61 ปีขึ้นไป  

 1.3 ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี และน้อยที่สุดมีระดบัการศึกษาต่ ากวา่ปริญญาตร ี

 1.4 ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทั 
ระดับปฏบิัติการ 
 1.5 ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ส่วนใหญ่มีรายได้ ระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท และนอ้ยที่สุดมีรายได้ ระหว่าง 50,001 บาทขึ้นไป 
 1.6  ระดับความคิดเห็นของผู้ทีซ่ื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 
เก่ียวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับผลการพิจารณา มีค่าคะแนนเฉลี่ยอยูใ่นระดับ
ความส าคัญมากที่สุด โดยปจัจัยด้านสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีคา่คะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับ
ความส าคัญมากที่สุดคือคุณภาพของสินค้า มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า รองลงมาคือรูปลักษณ์ของสินค้า และ
ล าดับสุดทา้ยคือบรรจุภัณฑ์ของสินค้า ดา้นราคามีค่าคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดคือ ราคา
ที่เหมาะสม มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า รองลงมาคือการลดราคา มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า และล าดบั
สุดท้ายคือสนิค้าที่มีราคาสงู ย่อมเป็นสินคา้ที่ดี ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายมีคา่คะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับ
ความส าคัญมากที่สุดคือการจัดระเบียบร้านให้ดูสะอาดอยู่เสมอ รองลงมาคือความสะดวกสบายในการ
เดินทางไปที่รา้น และล าดับสุดท้ายคือสินคา้ที่อยู่ใกล้แหล่งกระจายสนิค้าจะมีคุณภาพสูง ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีค่าคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สดุคือการโฆษณาทีท่ั่วถึง มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า 
รองลงมาคือการมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเร่ือยๆ เป็นการสรา้งความคุน้เคยกับสินคา้ในร้าน และล าดับ
สุดท้ายคือพนักงานขายที่มบีุคลกิหน้าตาดี มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า เปน็ต้น 
 1.7  ระดับการตัดสินใจซื้อของผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑจ์ากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 
ส าหรับผลการพิจารณา มีค่าคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัความส าคญัมากที่สุดโดยปัจจยัการตัดสนิใจซื้อผู้ที่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ที่อยูใ่นระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่คุณภาพของ
สินค้า รองลงมาคือการส่งเสริมการตลาด ล าดบัถัดมาคือราคาของสินค้า ถัดมาคือการบริการของพนักงาน 
และล าดับสดุท้ายคือสถานที่ตัง้ของร้านมีผลต่อการตัดสนิใจเลอืกซื้อสินค้าซึ่งระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
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ปัจจัยการตัดสนิใจซื้อของผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ในระดับเห็นด้วย
น้อยที่สุด น้อย และปานกลาง ผลของการวิจัยไม่พบรายการใดอยู่ในเกณฑ์คะแนนเฉลี่ยในระดบันี้  
2. การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 2.1 สมมุติฐานข้อที่ 1: พบว่าผู้ใช้บริการที่มีปจัจัยด้านคุณสมบัตสิ่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา ต าแหน่ง และรายได้ที่แตกตา่งกัน มผีลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 
สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ไม่แตกต่างกัน 
  2.1.1 สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที ( t-test ) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 
กลุ่ม เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบุคคลดา้นเพศ มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภณัฑ์จากร้าน
ลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ที่ซื้อผลติภัณฑ์ที่มีเพศต่างกันมี
การตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน 
  2.1.2 สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของ
ลักษณะส่วนบุคคลด้านอายุ มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑจ์ากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัด
ใหม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑท์ี่มีกลุม่อายุต่างๆ มีการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จาก
ร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ไม่แตกต่างกัน 
  2.1.3 สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของ
ลักษณะส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนน
เพชรบุรีตัดใหม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า   ผูท้ี่ซื้อผลติภัณฑ์ที่มีกลุ่มระดบัการศึกษาต่างๆ มีการ
ตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตดัใหม่ไม่แตกต่างกัน 
  2.1.4 สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที ( t-test ) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 
กลุ่ม เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบุคคลดา้นต าแหน่ง มีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์จาก
ร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่าผูท้ี่ซื้อผลิตภัณฑท์ี่มีต าแหน่ง
ต่างกันมีการตัดสินใจชื้อผลิตภณัฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ โดยภาพรวมแตกต่างกัน 
  2.1.5 สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของ
ลักษณะส่วนบุคคลด้านรายได้ มีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัด
ใหม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑท์ี่มีกลุม่รายได้ตา่งๆ มีการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จาก
ร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ไม่แตกต่างกัน            

2.2 สมมุติฐานข้อที่ 2 : ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑจ์าก
ร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่  
 สถิติที่ใช้ทดสอบคือ สถิติทดสอบการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเชิงพหุ ( Multiple  Regression 
Analysis ) 
 ผลการวิเคราะห์แบบการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาดมี
ผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลิตภัณฑจ์ากร้านลอวส์ัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ร้อยละ 31.8 
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บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
การอภิปรายผล 

สมมุติฐานข้อที่ 1: ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบตัิส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศกึษา 
ต าแหน่ง และรายได้ มผีลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ไม่
แตกต่างกัน 

ผลการวิจัยพบว่า ความแตกต่างของคุณสมบัติส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ต าแหน่ง และรายได้ มีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ไม่

แตกต่างกัน  สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของกมลรัตน์ สัตยาพิมล (2552) ปัจจัยที่กระทบต่อลักษณะ

ของผู้ซื้อ: ประกอบไปด้วยปัจจัยทางวัฒนธรรมและสังคม ผู้บริโภคมักจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันซึ่งเป็นผล

จากการที่แต่ละคนมาจากวัฒนธรรม ระดับ สังคม และมีบทบาทในสังคมที่แตกต่างกันถ้าเป็นปัจจัยทาง

วัฒนธรรมจะมาจากขนบธรรมเนียมประเพณี ที่แตกต่างกันหากเป็นปัจจัยทางสังคมจะมาจากครอบครัว 

เพื่อน หรือกลุ่มคนใกล้ชิด (Wang, 2006) ปัจจัยเฉพาะบุคคลจะเก่ียวข้องกับ เพศ อายุอาชีพ หรือรายได้เป็น

ต้น ส่วนปัจจัยทางจิตวิทยาจะ เกี่ยวข้องกับความเชื่อการรับรู้เรียนรู้หรือทัศนคติเป็นต้น ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ถูก

เชื่อมโยงกับพฤติกรรม ของผู้บริโภค และได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ พันธุ์ทิพย์ ดีประเสริฐด ารง (2559) 

ท าการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ เพศ อายุ สถานภาพที่แตกต่างกัน

ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ในขณะที่อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้าน LOFT ซึ่งผลการศึกษานี้สอดคล้องกันในเรื่องของอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของผู้บริโภคแตกต่างกัน  แต่ไม่สอดคล้องกันในเรื่องของเพศ 

สถานภาพ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

อย่างไรก็ตาม ซึ่งขัดแย้งกบังานวิจัยแนวคิด/ทฤษฏี ของ วชิรวชัร งามละม่อม, 2558 ลักษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกตา่งเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ 
ลักษณะโครงสรา้งของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น โดยจะ แสดงถึงความเป็นมาของแต่ละ
บุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคล นี้ สามารถบง่ชีล้ักษณะพฤติกรรมการ
แสดงออกที่แตกต่างกัน การตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มีสาเหตุมา จากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์
หรือความเป็นมาของบุคคล และงานวิจัยของ วิชชารียา เรืองโพธิ์ (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน ไดผ้ลการวิจัยดงันี ้พบว่า 
ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมปีจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์การค้าสยามพารากอน ด้านผลิตภัณฑ์และบริการแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ผู้บริโภคที่มีอายุแตกตา่งกันมปีจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
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ศูนย์การค้าสยามพารากอนด้านช่องทางการจัดจาหนา่ยแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู้บริโภคที่มสีถานภาพ
สมรสแตกต่างกันมปีัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้า
สยามพารากอน ด้านช่องทางการจัดจาหนา่ย และ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตา่งกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอนไม่แตกต่างกัน  

สมมุติฐานข้อที่ 2 : ปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาด  มีผลตอ่การตัดสินใจชื้อผลติภัณฑ์จาก
ร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 

ผลการวิจัยพบว่าโดยปจัจัยทางด้านสว่นประสมทางการตลาดทีอ่ยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่

ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สมุนา จารุสถาพร (2553) ได้ท าการศึกษาถึง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าเบเกอร่ี กรณีศึกษาร้านกาโตว์ เฮ้าส์ จากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคที่รู้จัก

เคยซื้อและรับประทานเบเกอร่ี ของร้านกาโตว์ เฮา้ส์ และอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย 

โดยมีตัวแปรด าเนินการ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ผลการวจิัยพบว่า ปัจจัยดา้นการสื่อสารการตลาด

โดยรวม มีส่วนในการ ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาแยกในแต่ละส่วนพบวา่ ปัจจัยด้านการ

สื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลหรือมีส่วนต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ การจัดตกแต่งร้าน รองลงมาคือ การ

บริการของพนักงานและการสง่เสริมการขาย ที่มีส่วนในการตัดสินใจในระดบัมาก ล าดับถัดไปคือ การ

โฆษณา และการประชาสัมพันธท์ี่มีส่วนในการตัดสนิใจอยู่ในระดับปานกลาง ตามล าดับ และไดส้อดคล้องกับ

งานวิจยัของ กิตติพัฒน์ สารกิตพิันธ์ (2555) ได้ศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตั้งใจซื้อสินคา้ของลูกค้าร้านเซเว่น

อีเลฟเว่นหลังรับชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดี บริเวณเคาน์เตอร์แคชเชียร์ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ภายในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นพฤติกรรมการจดจ าสินค้า และขอ้มูลข่าวสารการโฆษณาผ่านจอแอลซีดี 

บริเวณเคาน์เตอร์แคชเชียร์ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จดจ าพรีเซ็นเตอร์และการ

ด าเนินเร่ืองจากโฆษณาที่ดไูด้มากที่สุด รองลงมาคือ สามารถจดจ าชื่อสนิค้า โลโก้สนิค้า ชื่อรายการ 

โปรโมชัน่ และ รูปภาพสินคา้ ตามล าดบั ดา้นเหตุผลทีช่มโฆษณามากมากทีสุ่ดคือ โฆษณามี เนื้อหาสั้น 

กระชับเข้าใจง่าย กลุ่มตัวอย่างประทับใจเนื้อหาที่เข้าใจงา่ยมากที่สุดและสว่นใหญ่รับชมโฆษณาที่มีความ 

ยาวมีความยาว 30 วินาที พบวา่ กลุ่มตัวอย่างมีระดับความตั้งใจซื้อสินค้า โดยรวมอยู่ในระดับมากโดย

โฆษณาเก่ียวกับโปรโมชั่น สว่นลด ของแถม และประโยชน์ คณุสมบัติของสนิค้าตรงกับความต้องการของ

ลูกค้า มีระดับความตั้งใจซื้อสินค้าสูงทีสุ่ด ผลการทดสอบสมมตฐิานการวิจัย พบวา่ พฤติกรรมระยะเวลารอ

ช าระเงินหน้าเคาน์เตอร์ และการ ดูโฆษณาผา่นจอแอลซีดีทุกครั้งที่ร้านที่แตกตา่งกัน ไม่มีผลตอ่การตั้งใจซื้อ



14 
 

 
 

สินค้าจากการชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดีที่แตกต่างกัน นอกจากนี้ยังพบว่า การจดจ าโฆษณาที่แตกต่างกัน มี

ผลต่อ การตั้งใจซื้อสินคา้จากการชมโฆษณาผ่านจอแอลซีดีที่แตกต่างกัน 

อย่างไรก็ตามซึ่งขัดแย้งกบังานวจิัยแนวคิด/ทฤษฏีของศิริพร พงศ์เวธัสชัย (2556) ได้ศึกษาปัจจยัที่
มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อสินค้าในรา้นแม็กซ์แวลูของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจัย
ด้านราคา ของสินค้าโดยรวม ทีถู่กกว่าซื้อที่ห้างอื่นไม่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านแม็กซ์แวลู ใน
ด้าน จ านวนเงินที่ซื้อในแตล่ะครั้งอาจเพราะเนื่องจากสนิค้าบางรายการราคาถูกกว่า แต่สนิค้าบางรายการ 
เท่ากับห้างอื่นๆ และในดา้นจ านวนคร้ังในการซื้อในแต่ละเดือน อาจเนื่องมาจากการมีปา้ย แสดงราคาที่
ชัดเจนที่เหมือนร้านคา้อื่นๆ จึงไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซื้อสนิค้าภายในร้านแม็กซ์แวลู 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาปัจจยัคุณสมบตัิสว่นบุคคล และปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอ่
การตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ดังนั้นเจ้าของธุรกิจหรือผู้ที่
เก่ียวข้องกับร้าน สามารถน าผลลัพธ์ที่ไดไ้ปพิจารณาวางแผนการบริหารจัดการหรือน าไปเปน็แนวทางในการ
พัฒนา แก้ไข และปรับปรุง ให้เกิดประสิทธิภาพ มีข้อเสนอแนะดังนี้คือ 
 1. ปัจจัยคุณสมบัตสิ่วนบุคคล จากผลการวิจัยพบวา่ คุณสมบตัสิ่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ต าแหน่ง และรายได้เฉลี่ยมีผลต่อการตัดสนิใจชื้อผลติภัณฑ์จากร้านลอว์สนั 108 สาขาถนน
เพชรบุรีตัดใหม่ ไม่แตกต่างกัน อย่างไรแล้ว ผูบ้ริหารหรือพนักงานที่เก่ียวข้องก็ควรต้องทราบถึงพฤติกรรม
ของกลุ่มคนในแต่ละช่วงอายุ ระดับการศึกษา ต าแหน่ง และรายได้เฉลี่ย ว่ามีความต้องการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อย่างไร เพื่อที่ผู้บริหารและผู้ที่เก่ียวข้องจะได้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคไดอ้ย่างถูกต้อง 
 2. ปัจจัยทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด  พบว่ามีผลต่อการตัดสินใจชื้อผลิตภัณฑ์จากร้านลอว์
สัน 108 สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์มากที่สุดโดย คือคุณภาพของสินค้า เปน็การตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อผลิตภณัฑ์ได้เปน็
อย่างดีเพราะวา่ยิ่งคุณภาพของสินค้าดีก็จะท าให้ลูกค้ามั่นใจและซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่อง และถ้ามีการจัด
ระเบียบร้านให้ดูสะอาดอยู่เสมอก็จะมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า นับวา่เป็นการจัดรา้นให้เป็นระเบียบ
เรียบร้อยวางสินคา้ให้เป็นระเบยีบเพื่อให้ผู้มาจับจ่ายซื้อสินค้าได้เลือกซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกสบายมาก
ยิ่งขึ้น ยิ่งร้านสะอาดลูกค้าก็จะยิ่งประทบัใจในการมาซื้อสนิค้า ส าหรับผูบ้ริหารและพนักงานที่เก่ียวข้อง
เล็งเห็นถึงความส าคัญของงานวจิัยนี้สามารถน าข้อมูลที่ไดไ้ปปรับปรุงพฒันาการบริการให้ดียิ่งขึ้นต่อไป 
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