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บทคัดย่อ  

การศึกษาน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษา
ปัจจยัด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัสัน สาขาโลตสั อ าเภอเมือง 
จงัหวดัสงขลา 2) ศึกษาภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ และ 3) ศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผ่าน
แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมั่นสูง (Cronbach's alpha = 0.930) และน ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิง
พรรณนาและการถดถอยพหุคูณผล โดยสมการการถดถอยพหุคูณ แสดงได้ดังน้ี Y = (-0.138)X1 + (-
0.028)X2 + 0.751X3 โดยท่ี Y คือการตดัสินใจซ้ือ X1 คือพฤติกรรมผูบ้ริโภค X2 คือภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
และ X3 คือส่วนประสมทางการตลาด การวิจัยพบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  มี
อิทธิพลสูงสุด   งานวิจัยน้ีสามารถน าไปใช้ในการพฒันากลยุทธ์การตลาดของร้านวตัสัน เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 

ค าส าคัญ: ร้านวตัสัน, ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps), ภาพลกัษณ์ตราสินคา้, การตดัสินใจเลือกใชสิ้นคา้
บริการ 
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Abstract 

This study is quantitative research aimed at: (1) examining consumer behavior 

factors influencing purchasing decisions at Watsons, Lotus branch, Mueang District, 

Songkhla Province; (2) studying brand image affecting product selection; and (3) 

investigating the marketing mix (4Ps) impacting purchasing decisions. Data were collected 

from 400 respondents using a highly reliable questionnaire (Cronbach's alpha = 0.930) and 

analyzed using descriptive statistics and multiple regression analysis. The multiple 

regression equation is as follows: Y = (-0.138)X1 + (-0.028)X2 + 0.751X3 Where Y = 

Purchasing decision X1 = Consumer behavior, X2 = Brand image, X3 = Marketing mix. The 

research found that the marketing mix (4Ps) had the highest influence. This study can be 

utilized to develop Watsons' marketing strategies to enhance their effectiveness in meeting 

customer needs. 

 

Keywords: Watsons, marketing mix (4Ps), brand image, purchasing  
 

บทน า 

การวิจยัเล่มน้ีมีจุดก าเนิดจากความสนใจและความตอ้งการของผูวิ้จยัในการเรียนรู้เก่ียวกบัธุรกิจ
ความสวยความงามธุรกิจการคา้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองและวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ
สินคา้ในร้านวตัสัน โดยมุ่งเน้นท่ีจะท าความเขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคหาค าแนะน าท่ี
สามารถน าไปใชใ้นการพฒันากลยทุธ์การตลาดของร้านวตัสันในอนาคต เน่ืองจากการเพิ่มมูลค่า (Value 
Added) และการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วในเศรษฐกิจของประเทศไทย ซ่ึงเผชิญกบัความผนัผวนอยู่
ตลอดเวลา อย่างไรก็ตาม ตลาดความงามยงัคงมีการขยายตัวท่ีแข็งแกร่งทั้ งน้ีเพื่อให้สอดคล้องกับ
แนวโนม้ของยคุปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคหนัมาใหค้วามส าคญักบัเร่ืองความสวยความงามมากยิง่ขึ้น  

จากการศึกษาคน้ควา้และอ่านบทวิจยั พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินเลือกซ้ือสินคา้และท าให้
ลูกคา้ยอมรับและพึ่งพอใจส่วนใหญ่คือภาพลกัษณ์ตราสินคา้ตราสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้เป็นส่ิง
ท่ีมีความส าคญัอย่างมากในการสร้างความนิยมและความไวว้างใจจากผูบ้ริโภค ภาพลกัษณ์น้ีไม่เพียงแต่
เป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัเท่านั้น แต่ยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยเสริมค่า
ความเป็นเอกลกัษณ์และคุณค่าของผลิตภณัฑด์ว้ย (ณัฐฌา เสรีวฒันา, 2563)  การบริการท่ีมีคุณภาพและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและคาดหวงัของลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัในการสร้างความพึงพอใจและความ
เช่ือมัน่จากลูกคา้ การเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวงัและการรับรู้ผลการปฏิบติังานบริการของลูกคา้
ช่วยให้ผูใ้ห้บริการสามารถปรับปรุงและพฒันาบริการอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพท่ีสุด (บุญฤทธ์ิ หวงัดี, 2558) 
และผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษาทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมได้
โดยกิจการ ใช้ด าเนินการเพื่อให้ ตอบสนองและก่อให้เกิดความพึงพอใจให้กับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็น
เป้าหมายของกิจการ  (วีรดา ศานติวงษก์าร, 2562) เพื่อให้ครอบคลุมมากท่ีสุดในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อผูม้าใช้บริการมากท่ีสุดและสามารถน ามาพฒันาให้ได้เกิดประโยชน์สูงสุด  ดังนั้นผูวิ้จยัจึงมีความ
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สนใจท่ีจะคน้ควา้ศึกษาปัจจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขา
โลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา ท่ีซ่ึงท าให้มีผูม้าเขา้ใช้บริการอย่างต่อเน่ือง โดยผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษา
ขอ้มูลเร่ืองของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัแรกเพราะการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลรีวิวท่ีผูบ้ริโภค
เห็นและท าให้มีความสนใจท่ีจะลองใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑแ์ละฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ท่ีร้านวตัสัน
แสดงให้เห็นถึงความส าคัญของภาพลักษณ์ตราสินค้าในการตัดสินใจซ้ือสินค้า การศึกษาพบว่า
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้สามารถเสริมสร้างบุคลิกภาพตวัตนของผูใ้ชบ้ริการไดโ้ดยตรงภาพลกัษณ์ของ
ตราสินคา้มีผลต่อการวิจยัลูกคา้ในว่าสินคา้ท่ีน าเสนอให้บริการเป็นคุณภาพดีหรือไม่  และส่วนผสม
ทางการตลาด 4Ps ท่ีสอดคลอ้งกบัการใหบ้ริการท่ีร้านวตัสันคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด เป็นล าดบัตน้ๆท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน 

วตัสัน ร้านสุขภาพและความงามท่ีเปิดด าเนินการตั้งแต่ปี 2539 วตัสันมีแผนท่ีจะเปิดสาขาใหม่
อีก 50 แห่งในปี 2567 เพิ่มจาก 700 สาขาทัว่ประเทศ โดยมุ่งเนน้การขยายในห้างสรรพสินคา้ ในปี 2566 
วตัสันมีการเติบโตท่ีดีกว่าตลาดรีเทลทัว่ไป โดยตั้งเป้าหมายท่ีจะรักษาอตัราการเติบโตในปี 2567 ซ่ึงใน
ไตรมาสแรกท่ีผ่านมา วตัสันสามารถเติบโตตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวไ้ด้ (ไทยรัฐ, 2567) การมีจ านวน
สาขามากท าให้วตัสันสามารถวางแผนต าแหน่งสินคา้ให้เขา้กับเซ็กเมนต์ของลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ีได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงเป็นประโยชน์ให้กบัอตัราการแปลงของร้าน (Conversion Rate) โดยเฉพาะเม่ือ
พูดถึงการน าเสนอสินคา้ในร้านท่ีตรงกบัความตอ้งการของเซ็กเมนต์ของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
พื้นท่ี วิธีน้ีช่วยลดปัญหาการแย่งลูกคา้ระหว่างสาขาท่ีตั้งอยู่ใกลก้ันได ้วตัสันใช้ขอ้มูลจากฐานข้อมูล
สมาชิกท่ีมีมากกวา่ 6 ลา้นราย เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้และเขา้ใจเซ็กเมนตข์องลูกคา้ใน
แต่ละพื้นท่ี จากนั้นน าขอ้มูลน้ีไปใชใ้นการวางกลยุทธ์การตลาด เช่น การจดัโปรโมชัน่หรือการจดัวาง
สินคา้ ท่ีเหมาะสมกับเซ็กเมนต์ลูกคา้ในแต่ละสถานท่ี เช่นเดียวกับกลยุทธ์ Store Assortment ของ 7-
ELEVEN ท่ีใช้การคัดเลือกสินค้าตามความต้องการของลูกค้าในแต่ละสาขา  วัตสันด าเนินการ
เช่นเดียวกนั เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพในแต่
ละพื้นท่ีท่ีมีสาขาของตนอยู ่(สมบูรณ์, 2566) บริษทัวตัสันยงัคงมุ่งมัน่ในการเพิ่มสัดส่วนการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์เพื่อความยัง่ยืนอย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มทางเลือกและตอบรับความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไป
ของลูกคา้ ทั้งน้ีเพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มของยุคปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคหันมาให้ความส าคญักบัเร่ือง
สุขภาพมากยิ่งขึ้น ในปี พ.ศ. 2567 วตัสันได้เปิดตวัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารภายใต้แบรนด์วตัสัน การ
เปิดตวัคร้ังน้ีถือเป็นการน าความเช่ียวชาญดา้นสุขภาพท่ีมีมาอย่างยาวนานของบริษทัมาผสมผสานกบั
ความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ช่วยให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงการมีสุขภาพท่ีดีไดอ้ย่างง่ายดายและ
สะดวกสบายมากยิง่ขึ้น ในราคาท่ีเหมาะสม (ประชาชาติธุรกิจ, 2567) ดงันั้น ปัจจุบนัมีร้านขายสินคา้เพื่อ
สุขภาพเพิ่มขึ้นจ านวนมาก ซ่ึงท าให้เกิดส่วนแบ่งการตลาดมากขึ้นส่งผลให้ร้านวตัสัน (Watson) เดิมท่ีมี
อยู่จะตอ้งหาวิธีการต่างๆ มาแข่งขนักบัร้านสินคา้เพื่อสุขภาพเดิมท่ีมีอยู่แลว้และร้านสินคา้เพื่อสุขภาพ
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ใหม่ท่ีเกิดขึ้นผูวิ้จยัจึงเกิดขอ้สงสัยในเร่ืองของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้และ
ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ร้านสินคา้วตัสัน (Watson) ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยให้
มีการน าเสนอเอกลักษณ์  ท่ีแตกต่างกันออกไปโดยขึ้ นอยู่กับกลุ่มลูกค้า เป้าหมาย ของแต่ละ
ผูป้ระกอบการนัน่เอง จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้นเป็นสาเหตุให้มีความสนใจท่ีจะศึกษาวิจยัเร่ือง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
สงขลาโดยคาดหวงัว่าผลของการวิจยัทั้งหมดในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการธุรกิจร้านวตั
สัน (Watson) และร้านสินคา้เพื่อสุขภาพ เพื่อน าผลวิจยัท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยันั้นไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การปรับปรุงและพฒันาธุรกิจพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้และส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ท่ีเหมาะสมและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 วิจยัเล่มน้ีจดัท าขึ้นเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) 

สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีสมมติฐานการวิจยัดงัน้ี  
1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) 

สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
2) เพื่อศึกษาปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขา

โลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
3) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) 

สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาคน้หาปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการของผูท่ี้
ใหบ้ริการ ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้ ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้มีดงัน้ี 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค อา้งอิงใน (ชลิตา จิระพงศ์วฒันา , 2560)   ไดก้ล่าวถึงนั้นเน้นท่ี
องคป์ระกอบส าคญัสามประการไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงหมายถึงจ านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการ 
เวลาในการซ้ือ ท่ีระบุช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคเลือกเขา้ใชบ้ริการและปริมาณการซ้ือ ท่ีกล่าวถึงจ านวนสินคา้ท่ี
ซ้ือในแต่ละคร้ังองค์ประกอบเหล่าน้ีมีความส าคัญอย่างยิ่งในการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในร้านวตัสัน ซ่ึงเป็นร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคมกัเขา้มาซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการเฉพาะหนา้
และในช่วงเวลาท่ีก าหนด การท าความเขา้ใจปัจจยัเหล่าน้ีจะช่วยให้วตัสันสามารถปรับกลยทุธ์การตลาด
เพื่อดึงดูดและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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 นอกจากน้ีการ Philip Kotler (1994) ท่ีนิยามพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้ง
กับการเลือกสรร การซ้ือ การใช้ และการก าจดัสินคา้หรือบริการ โดยพิจารณาจากปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และปัจจยัทางวฒันธรรม จะช่วยให้ร้านวตัสันสามารถวางแผนกล
ยุทธ์ท่ีครอบคลุมและปรับเปล่ียนตามความตอ้งการท่ีหลากหลายของกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่การเพิ่ม
ยอดขายและความพึงพอใจของลูกคา้ในระยะยาว 

จากการทบทวนวรรณกรรมณัฐกนัย ์ชินนรานันทน์ (2567) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่ Y โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาน้ีได้ให้ความส าคญักับการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความฉับพลนัของผูบ้ริโภค ซ่ึงได้รับผลกระทบ
อย่างมีนยัส าคญัจากการส่งเสริมการขายออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่ามีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงระหวา่ง
การรับรู้การส่งเสริมการขายออนไลน์ของเคร่ืองส าอางกับพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
ความสัมพนัธ์ไดแ้ก่ การลดราคาหรือดีลสุดคุม้ r = 0.553 ราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากดั r = 0.648 การใช้
คูปอง r = 0.515 การขายรวมห่อ r = 0.672 ซ้ือ 1 แถม 1 r = 0.516 โปรแกรมความจงรักภกัดี r = 0.626 
การประกวดและการชิงโชค r = 0.596 การวิจยัน้ีช้ีใหเ้ห็นถึงความส าคญัของการสร้างแคมเปญการตลาด
ท่ีมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่ Y ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีเนน้ความรวดเร็วและ
ถูกกระตุน้ดว้ยการส่งเสริมการขายออนไลน์ การศึกษาน้ียงัพบว่าการรับรู้การส่งเสริมการขายออนไลน์
ในภาพรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  r = 0.639  ซ่ึง
บ่งช้ีถึงความส าคญัในการออกแบบแคมเปญการตลาดออนไลน์ท่ีตอบสนองต่อพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยัของเวณิกา อารี (2564) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
น ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย พฤติกรรมการ
รับประทานอาหาร  x ̄ = 3.37  พฤติกรรมการซ้ือผ่านส่ือสังคมออนไลน์  x ̄ = 3.35  และพฤติกรรมการ
ออกก าลงักาย  x ̄ = 3.14  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์  r = 0.578  ซ่ึงมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 งานวิจยัน้ีเนน้ใหเ้ห็นถึงบทบาทส าคญัของส่ือสังคมออนไลน์ในการกระตุน้พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค การวิจยัทั้งสองเร่ืองแสดงให้เห็นถึงความส าคญัของการส่งเสริมการขายออนไลน์และ
ส่ือสังคมออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แมว้า่งานวิจยัของณฐักนัย ์(2567) จะมุ่งเนน้ไปท่ีการ
ส่งเสริมการขายออนไลน์ในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง ส่วนงานวิจยัของเวณิกา (2564) จะมุ่งเนน้ไปท่ี
พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร แต่ทั้งสองงานวิจัย
สะทอ้นให้เห็นถึงแนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีฉับพลนัและถูกกระตุน้โดยส่ือ
ออนไลน์ ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีส าคญัส าหรับการวางแผนกลยุทธ์การตลาดท่ีมุ่งเนน้การดึงดูดและรักษาลูกคา้
ในยคุดิจิทลั โดยมีสมมติฐานดงัน้ี  
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H1 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) 
สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลกัษณ์ตราสินคา้  อา้งอิงใน (ฐิตา อภิชาตะจุฑาพนัธุ์ , 2561) กล่าวว่า
ภาพลกัษณ์ตรา (Brand Image) ถูกอธิบายว่าเป็นการรับรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้หน่ึงๆ ซ่ึงเป็นผลมา
จากประสบการณ์ส่วนบุคคล ความเช่ือ และทศันคติท่ีสะสมมา ภาพลกัษณ์ตราสินคา้จึงมีผลกระทบต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงการรับรู้เชิงบวกหรือเชิงลบต่อแบรนด์สามารถมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการในทา้ยท่ีสุด 

Kotler (2000) ได้กล่าวถึงภาพลักษณ์ตราสินค้าว่าเป็นชุดของความเช่ือ การรับรู้ และความ
ประทบัใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อแบรนด์หน่ึง ภาพลกัษณ์ตราสินคา้จะสร้างขึ้นจากการท่ีผูบ้ริโภคไดส้ัมผสักบั
แบรนดน์ั้นผา่นการโฆษณาการใชง้านจริง การบอกต่อและประสบการณ์ส่วนตวั 

 ซ่ึงภาพลกัษณ์น้ีสามารถมีผลกระทบโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจากแนวคิดและ
ทฤษฎีเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของฐิตา อภิชาตะจุฑาพนัธุ์ (2561) และ Kotler (2000) สามารถสรุป
เก่ียวกบัร้านวตัสันไดว้า่ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของวตัสันเป็นผลมาจากการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นจาก
ประสบการณ์ส่วนบุคคล ความเช่ือ และทศันคติท่ีสะสมมา ไม่ว่าจะเป็นจากการใชง้านจริงการโฆษณา
หรือการบอกต่อของคนรอบขา้ง ภาพลกัษณ์ท่ีวตัสันสร้างขึ้นในใจของผูบ้ริโภคน้ี มีอิทธิพลส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการจากวตัสัน ซ่ึงหากผูบ้ริโภครับรู้ภาพลกัษณ์ของวตัสันในเชิงบวก ก็มี
แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของวตัสันมากขึ้นในทางตรงกนัขา้มหากภาพลกัษณ์นั้นเป็น
ลบ ผูบ้ริโภคอาจหลีกเล่ียงการซ้ือสินคา้และบริการจากร้านน้ี การท่ีวตัสันสามารถสร้างและรักษา
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีดีในใจผูบ้ริโภค จะมีผลโดยตรงต่อความส าเร็จของร้านในการดึงดูดลูกคา้และ
สร้างยอดขายในระยะยาว 

จากการทบทวนวรรณกรรมของวชัราภรณ์ ตั้งประดิษฐ์ (2560) ศึกษาเร่ืองการสร้างคุณค่าตรา
สินคา้ผา่นบุคลิกภาพตราสินคืท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ในประเทศไทย 
ซ่ึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 415 คน พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้ โดยผลการศึกษาแสดงให้
เห็นว่าค่าเฉล่ียด้านคุณค่าตราสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทางบวก โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
เท่ากับ 0.69 ค่าเฉล่ียภาพลักษณ์ตราสินค้าส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้าทางบวก โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.74 ค่าเฉล่ียดา้นบุคลิกภาพของตราสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทางบวก 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.12 ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ กัญญ์วรา ไทยหาญ (2562) ซ่ึงศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คุณค่าตราสินคา้ และความจงรักภกัดีในตราสินค้าของ
ผูใ้ช้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฏร์ธานี โดยการศึกษาน้ีใช้กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 385 คน พบว่า ค่าเฉล่ียตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อดา้นคุณสมบติั x = 4.05 ค่าเฉล่ียภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ดา้นคุณค่า x = 3.89 ค่าเฉล่ียภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นผูใ้ช้งาน x = 3.82 ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีวดั
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ความสัมพนัธ์อยู่ท่ี 0.81 ซ่ึงมีอิทธิผลต่อตวัแปรอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการศึกษาทั้ง
สองงานวิจยัแสดงให้เห็นถึงความสอดคลอ้งกนัในดา้นการวดัผลของตวัแปรท่ีศึกษาและมีนยัส าคญัทาง
สถิติเท่ากบั 0.05 นอกจากน้ียงับ่งช้ีถึงอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จาก
การทบทวนขอ้มูลท่ีผ่านมา มีความเหมาะสมในการศึกษาภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีสมมติฐานดงัน้ี  

H2 เพื่อศึกษาปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขา
โลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
แนวคิดและทฤษฎี ด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) อา้งอิงใน (ภิญโญ เอกอุรุชัยเทพ , 2562) ได้
กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยประกอบด้วย 4 
องคป์ระกอบหลกัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึงหมายถึงส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น 
สินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพและความหลากหลายให้เลือก ราคา (Price) คือการตั้งราคาท่ีเหมาะสมและ
สามารถแข่งขนัไดใ้นตลาด สถานท่ี (Place) คือการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้ท่ีสะดวกต่อการ
เขา้ถึงของผูบ้ริโภคและการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงหมายถึงการใช้โปรโมชัน่และกิจกรรม
การตลาดเพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ เช่น ส่วนลด การแถมสินคา้ หรือการจดักิจกรรมพิเศษ 

นอกจากน้ี Kotler (2003) ไดข้ยายแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดจาก 4Ps ไปเป็น 4Ps โดย
เพิ่มองค์ประกอบอีกสามอย่าง ไดแ้ก่ People (บุคลากร) ซ่ึงหมายถึงบุคลากรท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกับการ
ใหบ้ริการ Process (กระบวนการ) ซ่ึงเป็นกระบวนการในการให้บริการหรือส่งมอบสินคา้ และ Physical 
Evidence (ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) ท่ีหมายถึงสภาพแวดลอ้มหรือบรรยากาศท่ีลูกคา้สัมผสัได ้การขยาย
แนวคิดน้ีช่วยให้การวางแผนกลยุทธ์การตลาดมีความครอบคลุมและสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บั
ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น นักการตลาดจึงสามารถใช้ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4Ps เป็นเคร่ืองมือในการ
แข่งขนัในตลาดและสร้างความไดเ้ปรียบเชิงกลยทุธ์. 

จากการทบทวนวรรณกรรมของพธิดา โขงรัมย์ (2565) ได้ศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจส่งออกเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศไทยสู่ประชาคมอาเซียน โดยใชก้ลุ่ม
ตัวอย่าง 342 คน ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉล่ีย = 4.42 ด้านราคา 
(Price) มีค่าเฉล่ีย = 4.41 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ีย = 4.56 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) มีค่าเฉล่ีย = 4.37 ค่าสัมประสิทธ์ิรวม = 0.899 การศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายได้รับความส าคัญสูงสุดจากธุรกิจ ซ่ึงสะท้อนถึงความส าคัญของการเข้าถึงตลาดและการ
กระจายสินคา้ส าหรับการขยายตลาดไปยงัประชาคมอาเซียน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธมนวรรณ 
จงเจริญชยัวงศ์ (2564) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคออนไลน์ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) มีค่าสัมประสิทธ์ิ = 0.677 ด้านราคา (Price) มีค่าสัมประสิทธ์ิ = 0.793 ด้านช่องทางการจัด
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จ าหน่าย (Place) มีค่าสัมประสิทธ์ิ = 0.976 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าสัมประสิทธ์ิ = 
0.734 การศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลสูงสุดต่อตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือ
ออนไลน์ นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจัยด้าน การส่งเสริมการตลาดและราคา เป็นปัจจัยส าคญัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ การศึกษาของพธิดา โขงรัมย ์(2565) และธมนวรรณ จงเจริญชยัวงศ์ (2564) ต่างให้
ความส าคญักบักลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็น
ปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ทั้งในดา้นการส่งออกเคร่ืองส าอางและการซ้ือออนไลน์ขอ้มูล
ท่ีไดรั้บจากทั้งสองการศึกษาแสดงให้เห็นวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และราคา (Price) มีบทบาทส าคญั 
แต่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีผลกระทบมากกว่า จากการทบทวนขอ้มูล ท่ีผ่าน
มา มีความเหมาะสมในการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตั
สัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีสมมติฐานดงัน้ี  

H3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) 
สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิงานวิจยั 

 
 
 



42 

Journal of Modern Management 

Shinawatra University 

Vol. 3 No. 1 January – March 2025 
 

วิธีด าเนินการวิจัย/ระเบียบวิธีวิจัย/Research Methodology  

บทวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือผูใ้ช้บริการวตัสัน
(Watsons) สาขาโลตสั จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีแน่นอนดงันั้นผูวิ้จยั
จึงน าแนวคิดของ Cochran (1997) มาค านวณหาขนาดตัวอย่างท่ีเหมาะสมกับการศึกษาคร้ังน้ีดังน้ี 

𝑛 =
𝑧2𝑃(1−𝑃)

𝑒2  โดยก าหนดให้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และความคาดเคล่ือนในการสุ่มร้อย
ละ 5 (e=0.05) และก าหนดสัดส่วนประชากรท่ีร้อยละ 50 (p=0.5) ดังนั้ นขนาดตัวอย่างท่ีเหมาะสม
ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีไม่ควรน้อยกว่า 385 ตวัอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจงโดยเลือกผูท่ี้มาใช้
บริการร้านวตัสัน (Watsons) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 

โดยเคร่ืองมือส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงแบ่งขอ้ค าถามแบบสอบถามเป็น 5 ส่วน
ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบค าถามประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา รายได ้ส่วนท่ี 2 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไดแ้ก่ ปัจจยัคุณสมบติั ปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ ปัจจยั
ดา้นผูใ้ช ้ ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ความถี่ในการใชบ้ริการ 
ปริมาณการซ้ือส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามกลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่วนท่ี 5 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watsons) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลาและการ
ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือไดป้รึกษาผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์จ านวน 3 ท่าน โดยใชเ้ทคนิค IOC 
(Index of Item Objective Congruence) มีค่าระหวา่ง 0.67-1.0 ในทุกขอ้ค าถาม ซ่ึงผา่นเกณฑม์าตรฐานท่ี
ก าหนดไวว้า่ค่า IOC ตอ้งเกิน 0.5 คะแนนขึ้นไป (Rov inelli & Hambleton, 1976) ค่าความเช่ือมัน่ในราย
ขอ้ค าถามอยูร่ะหวา่ง 0.954-0.956 และค่าความเช่ือมัน่ทั้งฉบบัอยูท่ี่ 0.930 ซ่ึงผา่นเกณฑม์าตรฐานท่ีใหไ้ด้
ค่าความเช่ือมัน่ 0.7 ขึ้นไป (Cronbach, L. J., 1949) ส าหรับ การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน 
ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 
ผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย  

 จากการวิเคราะห์พบว่าผูท่ี้ตดัสินใจใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 53.9%) อายุระหวา่ง 
18-25 ปี (ร้อยละ 68.7%) มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี(ร้อยละ 54.1%) มากท่ีสุด และมีรายไดต้่อ
เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท (ร้อยละ 55.1%) ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลการวิเคราะห์พบว่า  ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ใช้เอง (ร้อยละ 
82.7%) ดา้นความถ่ีในการใช้บริการ 3 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 48.4%) ปริมาณการซ้ือสินคา้ 1-5 ช้ินต่อ
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เดือน (ร้อยละ 39.1%) เวลาท่ีมาใชบ้ริการ 11.01-15.00 น. (ร้อยละ 38.6%) เคยดูขอ้มูลสินคา้มาก่อนใช้
บริการ (ร้อยละ 81.5%) 
 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็น
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้า 𝒙̅   S.D. ระดับความคิดเห็น 
ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 4.02 0.697 มาก 
- คุณสมบติัของตราสินคา้                                                     3.85 0.711 มาก 
- คุณค่าของตราสินคา้                                                                                                                              4.22 0.623 มากท่ีสุด 
- ปัจจยัดา้นผูใ้ชบ้ริการ 3.99 0.682 มาก 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4.04 0.562 มากท่ีสุด 
- ผลิตภณัฑ ์ 3.78 0.714 มาก 
- ราคา 4.45 0.533 มากท่ีสุด 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.89 0.691 มาก 
- การส่งเสริมการตลาด 4.05 0.649 มาก 

จากการวิเคราะห์ในตารางท่ี 1 พบว่าตวัแปรอิสระใน ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ แสดงให้เห็นว่า 
คุณค่าของตราสินคา้ (Mean = 4.22, S.D. = 0.623) ไดรั้บความคิดเห็นในระดบั มากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบ
กบั คุณสมบติัของตราสินคา้ และปัจจยัดา้นผูใ้ชบ้ริการ ท่ีอยู่ในระดบัมาก ตวัแปรอิสระในส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) แสดงให้เห็นว่า ราคา (Mean = 4.45, S.D. = 0.533) เป็นปัจจยัท่ีไดรั้บความคิดเห็น
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ การส่งเสริมการตลาด (Mean = 4.05, S.D. = 0.649) ในขณะท่ีผลิตภณัฑ ์
และช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก ผลการวิเคราะห์ช้ีใหเ้ห็นถึงความส าคญัท่ี
แตกต่างกนัของตวัแปรอิสระในแต่ละดา้น ซ่ึงราคาและคุณค่าของตราสินคา้เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญั
สูงสุดและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุดในร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั อ าเภอเมือง 
จงัหวดัสงขลา  
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ตารางท่ี 2  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis) ปัจจัยด้าน
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสงขลา 

 

จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี  2 พบว่ามีการตรวจสอบผลกระทบของด้าน
ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน  ) Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสงขลา โดยพบว่ามีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งหมด  3  ดา้นท่ีมีผลกระทบท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติ มีค่าความสัมพนัธ์บวกตามล าดบัโดยมีค่า Beta ความถ่ีในการซ้ือ  ) B = 0.042) ปริมาณการซ้ือ  ) B = 
0.088) และเวลาในการซ้ือ  ) B = 0.316) ระดบันัยส าคญัท่ี  0 . 05 และค่า Beta ท่ีมีความสัมพนัธ์บวกมาก
ท่ีสุดคือดา้นเวลาในการซ้ือ ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของดา้นน้ีในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน 
สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา ตามมาดว้ยปริมาณการซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ โดยค่า Beta 
ทุกค่ามีความส าคญัทางสถิติท่ีมีนยัส าคญั     
 

ตารางท่ี  3  แสดงผลการวิ เคราะห์การถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis) ปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตัส ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสงขลา 

จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ตามตารางท่ี 3 พบว่ามี 3 
ดา้นของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอ

ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค B Std.Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

Constant 3.553 0.080  44.474 0.000   

ความถ่ีในการซ้ือ 0.037 0.058 0.042 0.640 0.250 0.507 1.971 

ปริมาณการซ้ือ 0.056 0.040 0.088 1.403 0.161 0.553 1.809 

เวลาในการซ้ือ 0.177 0.030 0.316 5.940 0.000 0.762 1.313 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์
ตราสินค้า 

B Std.Erro
r 

Beta t Sig. Tolerance VIF 

Constant 2.802 0.146  19.226 .000   

ดา้นปัจจยัคุณสมบติั 0.066 0.059 0.099 1.110 0.268 0.252 3.962 

ดา้นปัจจยัคุณค่าตรา
สินคา้ 

0.137 0.045 0.226 3.058 0.002 
 

0.369 2.711 

ดา้นปัจจยัผูใ้ช ้ 0.131 0.063 0.166 2.074 0.039 0.316 3.160 
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เมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีค่า Beta ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติ คือดา้นปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ (B = 0.226) ซ่ึงมี
ผลกระทบมากท่ีสุด ตามดว้ยดา้นปัจจยัผูใ้ช ้(B = 0.166) และดา้นปัจจยัคุณสมบติั (B = 0.099)  ท่ีระดบั
นยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสรุปไดว้่ามีความส าคญัทางธุรกิจของดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลาในพื้นท่ีดงักล่าว 
 

ตารางท่ี 4  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
 

จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี 4 พบวา่มีการตรวจสอบผลกระทบของดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขาโลตสั ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสงขลาโดยพบว่ามีดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมด 4 ดา้นท่ีมีผลกระทบท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติ โดยมีค่าความสัมพนัธ์บวกตามล าดบัดงัน้ี: ราคา (B = 0.821) ส่งเสริมการตลาด (B = 0.160) ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (B = 0.078) ผลิตภัณฑ์ (B = -0.363) ท่ีระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 และค่า Beta ท่ีมี
ความสัมพนัธ์บวกมากท่ีสุดคือดา้นราคา ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของดา้นน้ีในการส่งเสริมการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ ตามมาดว้ยส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย และผลิตภณัฑต์ามล าดบั โดยค่า 
Beta ทุกค่ามีความส าคญัทางสถิติท่ีมีนยัส าคญั 

 
ตารางท่ี  5 แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของตวัแปรอิสระ
แบบรวมตวัแปร (Independent variable) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน  ) Watson) สาขาโลตสั 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Std.Err
or 

Beta t Sig. Toleranc
e 

VIF 

Constant 2.185 0.141  15.448 0.000   

ผลิตภณัฑ ์ -0.284 0.032 -0.363 -8.789 0.000 0.576 1.736 

ราคา 0.578 0.040 0.821 14.564 0.000 0.310 3.231 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.049 0.034 0.078 1.462 0.144 0.343 2.917 

ส่งเสริมการตลาด   0.155 0.037 0.160 4.230 0.000 0.688 1.453 

ตัวแปรอสิระ B Std.Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

Constant 1.670   0.153  10.947 0.000 0.519 1.925 
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จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี 5 พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปลตาม ปัจจยั
ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั -0.138 ค่าสัมประสิทธ์ิน้ีหมายถึงว่าเม่ือภาพลกัษณ์ของ
ตราสินคา้เพิ่มขึ้น โอกาสท่ีตวัแปรตาม (อาจเป็นยอดขายสินคา้หรือผลกระทบต่อผูบ้ริโภค) จะมีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 เม่ือเพิ่มดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้
ร้านวตัสัน ก็จะมีโอกาสเพิ่มขึ้นตามค่าสัมประสิทธ์ิท่ีก าหนด ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า มีค่า
สัมประสิทธ์ิเท่ากบั -0.028 ค่าสัมประสิทธ์ิน้ีหมายถึงว่าเม่ือคุณภาพการให้บริการเพิ่มขึ้น โอกาสท่ีตวั
แปรตาม (เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้หรือยอดขายสินคา้) จะมีการเปล่ียนแปลงอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 
เม่ือดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ลูกคา้มีโอกาสท่ีจะพึงพอใจมากขึ้น และอาจส่งผลต่อยอดขายในทางท่ีดี
ขึ้นตามค่าสัมประสิทธ์ิท่ีก าหนด ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.751 ค่า
สัมประสิทธ์ิน้ีหมายถึงวา่เม่ือส่วนประมาณทางการตลาดเพิ่มขึ้น โอกาสท่ีตวัแปรตาม (อาจเป็นยอดขาย
สินคา้หรือผลกระทบต่อผูบ้ริโภค) จะมีการเปล่ียนแปลงอย่างมีนัยส าคญัท่ี 0.05 เม่ือเพิ่มส่วนประมาณ
ทางการตลาด โอกาสท่ีสินคา้จะไดรั้บการสนบัสนุนและการตลาดจะเพิ่มขึ้น ท าให้มีโอกาสท่ีสินคา้จะ
ขายได้มากขึ้ นตามค่าสัมประสิทธ์ิท่ีก าหนด สรุปคือ ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีมีค่ามากขึ้ นจะแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ท่ีมีอิทธิพลมากขึ้นระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ในทางกลบักนั ค่าท่ีมีค่านอ้ยลง
หมายถึงความสัมพนัธ์ท่ีนอ้ยลงระหวา่งตวัแปรทั้งสอง ดงันั้นสามารถน ามาเขียนสมการไดด้งัน้ี  

Y = -0.138X- + 10.028X + 20.751X3 
 
โดยท่ี Y คือการตดัสินใจซ้ือ X1 คือพฤติกรรมผูบ้ริโภค X2 คือภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และ X3 คือส่วน
ประสมทางการตลาด ผลการวิจยัน้ีสามารถน าไปใชใ้นการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของร้านวตัสัน เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
   
สรุปผลการวิจัย 

1. ผลจากการวิจยัวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 1 พบว่าจากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี 2
พบวา่มี 3 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watson) สาขา
โลตสั อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีค่า Beta ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของปัจจยั
เหล่าน้ีต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในพื้นท่ีดงักล่าว โดยตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจไดแ้ก่ เวลาใน

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค -0.113 0.044 -0.138 -2.581 0.010 0.519 1.925 

ปั จจัย ด้ านภาพลักษ ณ์ตร า
สินคา้ 

-0.021 0.043 -0.028 -0.487 0.627 0.439 2.277 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

0.686 0.060 0.751 11.506 0.000 0.348 2.871 
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การซ้ือ (Time of Purchase) เวลาในการซ้ือมีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.316 และมีนยัส าคญัทางสถิตท่ี 
0.05 สะทอ้นให้เห็นว่าช่วงเวลาท่ีลูกค้าเลือกเขา้มาใชบ้ริการมีความส าคญัอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านวตัสัน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของบุญฤทธ์ิ หวงัดี (2558) ท่ีระบุว่าช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภค
เลือกใช้บริการส่งผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้า ความถ่ีในการซ้ือ 
(Frequency of Purchase) ผลการวิจยัพบว่าความถ่ีในการซ้ือมีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.042 แต่ไม่มี
นยัส าคญัทางสถิติ แมว้่าความถ่ีในการซ้ืออาจแสดงถึงความภกัดีของลูกคา้ แต่ในกรณีน้ีไม่ไดเ้ป็นปัจจยั
ส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าในร้านวตัสัน สาขาน้ี และปริมาณการซ้ือ (Quantity of 
Purchase) ผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นว่าปริมาณการซ้ือมีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.088 แต่ไม่มีนยัส าคญั
ทางสถิติ ซ่ึงอาจหมายความว่าปริมาณการซ้ือไม่ใช่ปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ใน
กรณีน้ี 

2. ผลจากการวิจยัวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 พบว่า จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี 3 
พบว่ามี 3 ดา้นของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน สาขาโลตสั 
อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีค่า Beta ท่ีมีนัยส าคญัทางสถิติ ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัทางธุรกิจของ
ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ไดแ้ก่ คุณสมบติัของตราสินคา้ 
(Brand Attributes) ผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นวา่คุณสมบติัของตราสินคา้มีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.099 
แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าคุณสมบัติของตราสินค้าอาจไม่เป็นปัจจยัหลกัในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าในกรณีน้ีคุณค่าของตราสินค้า (Brand Value) คุณค่าของตราสินค้ามี
ผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.226 และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงถึงความส าคญัของคุณค่าตรา
สินค้าท่ีส่งผลต่อการรับรู้และการตัดสินใจของลูกค้า ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ วชัราภรณ์ ตั้ ง
ประดิษฐ์ (2560) ท่ีเนน้วา่คุณค่าของตราสินคา้มีอิทธิพลส าคญัต่อการรับรู้และการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
และปัจจยัผูใ้ช้ (User Factor) ปัจจยัผูใ้ช้มีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.166 และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 ซ่ึงสะทอ้นถึงบทบาทของประสบการณ์ผูใ้ช้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ตราสินคา้
นั้น  

3. ผลจากการวิจยัวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 3 พบว่า จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในตารางท่ี 4 
พบว่ามี 4 ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน 
สาขาโลตสั อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา โดยมีค่า Beta ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ผลิตภณัฑมี์ผลกระทบเชิงลบ Beta = -0.363 และมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงอาจบ่งบอกว่าคุณสมบติั
หรือคุณลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์อาจไม่ตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้และอาจกลายเป็น
อุปสรรคในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นราคา (Price) ราคามีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.821 และมีนัยส าคญั
ทางสถิติสูงสุดท่ี 0.05 ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของการตั้งราคาท่ีเหมาะสมในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของภิญโญ เอกอุรุชยัเทพ (2562) ท่ีพบว่าราคาเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
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มากท่ีสุดต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.078 แต่ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงอาจบ่งช้ีว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ใช่
ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในกรณีน้ี เด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริม
การตลาดมีผลกระทบเชิงบวก Beta = 0.160 และมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงแสดงถึงความส าคญัของ
การท าโปรโมชัน่ในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของพธิดา โขงรัมย ์(2565) ท่ี
พบวา่การส่งเสริมการตลาดเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
  อย่างไรก็ตามจากการประมวลผลแบบรวตวัแปรจากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) มีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด (B = 0.686, Beta = 0.751) และมี
นยัส าคญัทางสถิติ (Sig. = 0.000) แสดงถึงความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดในการส่งเสริมการตดัสินใจ
ซ้ือของลูกคา้ ในขณะท่ี ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผลกระทบเชิงลบเลก็นอ้ยต่อการตดัสินใจซ้ือ (B 
= -0.113, Beta = -0.138) และมีนัยส าคญัทางสถิติ (Sig. = 0.010) ส่วน ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
ไม่มีผลกระทบท่ีส าคญั (Sig. = 0.627) ดงันั้น ร้านวตัสันควรให้ความส าคญักบัการปรับปรุงส่วนประสม
ทางการตลาด เช่น การตั้งราคา โปรโมชัน่ การกระจายสินคา้ และการสร้างประสบการณ์ท่ีดีในร้าน เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ พร้อมทั้งศึกษาปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เพิ่มเติม เพื่อหาแนวทางลดผลกระทบเชิงลบในระยะยาว 
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