
บทความวิจยั 
 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าร้านวตัสนั (Watsons) ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรงุเทพมหานคร กรณีศึกษา เขตมีนบรีุ 

 
บทคดัย่อ 
 
 กลุ่มรา้นคา้เพื่อสุขภาพและความงามถือเป็นส่วนหน่ึงที่ส าคญัในชีวติประจ าวนั 
เน่ืองจากกระแสสงัคมในปัจจุบนัทีส่่งเสรมิใหผู้บ้รโิภคหนัมาดูแลและใส่ใจตวัเอง รา้นวตั
สนั (Watsons)  จงึเป็นอกีทางเลือกหน่ึงที่ให้ผู้บริโภคมาเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ตาม
หมวดหมู่ของผลติภณัฑ์ที่ต้องการ สิง่ที่ท าใหร้้านวตัสนัประสบความส าเร็จในประเทศ
ไทยประการหน่ึงคอื แคมเปญโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขายทีจ่ดัอยา่งต่อเน่ืองตลอดทัง้ปี จงึ
ท าใหไ้ดร้บัความนิยมจากผูบ้รโิภค 
 งานวจิยัครัง้น้ี มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อสนิค้า
รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ีโดย
ใชปั้จจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้่วนบุคคล และ
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด  4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มลูการเลอืกซือ้ และใชเ้ป็นแนวทาง
ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งแทจ้รงิ กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษา คอื 
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ีโดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็
รวบรวมขอ้มลู และใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูในการวเิคราะหข์อ้มลูและประมวลผล  
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ABSTRACT 
 

  Health and beauty stores are essential part of daily life since the 
current social trends make people take care of themselves in order to have good 
appearance. Watsons is an alternative for consumers to choose the right product 
for their product. What makes Watson a success in Thailand. Promotional 
campaigns are organized throughout the year. It is popular with consumers.  
  Factors affecting the consumer’s purchasing  decisions at Watsons 
stores in the Bangkok metropolis, Khet Min Buri and metropolitan area by using 4 
marketing mix consisting of product factor, price factor, sale channel factor, 
marketing promotion factor, including demographic information consisting of sex, 
age, educational level, monthly income and occupation in order to provide data 
for decision making and to provide a marketing development approach to reach 
the target group and fulfil the consumers’ demand. For example, the sample was 
used for the study in the Bangkok metropolitan area, using the questionnaire in 
the Bangkok metropolitan area. How Data collection and use of software 
packages for data analysis and processing.  
   
ความส าคญัของปัญหาและท่ีมาของการวิจยั 
 ธุรกจิคา้ปลกี เป็นธุรกจิหรอืกจิกรรมทางเศรษฐกจิทีเ่ก่าแก่ที่สุดของสงัคมมนุษย ์
ทีม่คีวามเกี่ยวขอ้งกบัชวีติความเป็นอยู่ของคนส่วนใหญ่ รูปแบบของการคา้ในอดตีเป็น
ลกัษณะของพอ่คา้เร่ (Dealer or Cases) น าสนิคา้มาเสนอขายยงัทอ้งถิ่นของผูบ้รโิภค 
เพือ่แสวงหาก าไร แต่การน าสนิคา้ไปเรข่าย กระท าไดไ้มส่ะดวกนกัเน่ืองจากผูบ้รโิภคเอง 
ก็ต้องการขายผลผลติหรอืสนิค้าของตน  เป็นการแลกเปลี่ยนด้วย นอกจากน้ีผูบ้รโิภค 
อาจมีความต้องการสินค้าในช่วงเวลาที่พ่อค้าเร่ยงัไม่ถึงก าหนดเวลาที่จะมา ท าให้
เสียเวลา ในการรอคอย ระยะต่อมารูปแบบดงักล่าวจึงมีการเปลี่ยนแปลงเป็นการตัง้
สถานทีซ่ือ้ขายขึน้ เป็นลกัษณะรา้นคา้ขายสนิคา้หลายประเภท (General Store) ซึ่งส่วน



ใหญ่เป็นสนิค้าประเภทที่จ าเป็นต่อชวีติประจ าวนั ต่อมากจิการรา้นค้าได้ถูกพฒันาขึ้น
เรื่อยๆ ตามความเจรญิของบา้นเมอืง เศรษฐกจิและสภาพสงัคมที่เปลี่ยนแปลงไป เกดิ
รา้นขายสนิคา้และบรกิาร ประเภทเดยีว (Single Line Store) เช่น รา้นรองเทา้ รา้นตดั
เสื้อผ้า ร้านอาหาร เป็นต้น เพื่อสนองต่อความต้องการในสินค้าบางประเภทของ
ประชาชนทีม่จี านวนมากขึน้ และรวมตวักนัอยู่อย่างหนาแน่นมากขึน้ในชุมชน ปัจจุบนั
ความต้องการของผูบ้รโิภคมลีกัษณะ  ที่แตกต่างหลากหลายขึน้ ปัจจยัการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ นอกจากจะเน้นที่หน้าที่การใชง้าน (Function) ของสนิคา้แลว้ ยงัเน้นที่รูปแบบ
ของสนิค้าอกีดว้ย ธุรกิจการค้าปลกีจงึจ าเป็น ต้องมกีารจ าแนกกลุ่มลูกค้า (Segment) 
และต้องมกีารพฒันาธุรกจิของตนเพื่อรองรบัความต้องการและพฤตกิรรมที่หลากหลาย
ของประชาชนในแต่ละกลุม่ลกูคา้ (Segment)  
 โดยหากกล่าวถงึกลุ่มรา้นสุขภาพและความงาม (Health & Beauty Store) แบ
รนดแ์รกๆ  ทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย คอื “วตัสนั” (Watsons) เปิดด าเนินการใน
ประเทศไทยครัง้แรก ในปี พ.ศ. 2539 ใช้กลยุทธ์ในการเน้นรูปแบบการตกแต่งร้านที่
สะดุดตา ไมซ่ ้าใคร จดัเรยีงสนิคา้หลากหลายชนิดอยา่งเป็นระเบยีบเพื่อใหผู้บ้รโิภคเลอืก
ซื้อไดต้ามความพอใจ การจดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขาย การสรรหาผลติภณัฑท์ี่มคีวาม
หลากหลาย รวมถึงสินค้าสุขภาพและความงาม โดยมีความมุ่งมัน่ในการน าเสนอ
ผลติภณัฑค์ุณภาพทีคุ่ม้ค่าในเรื่องของราคา พรอ้มมอบการบรกิารทีเ่ป็นเลศิใหแ้ก่ลูกคา้
อย่างต่อเน่ือง ตัง้อยู่ในท าเลที่สะดวกสบายง่ายต่อการไปจบัจ่ายซื้อผลิตภณัฑ์ และที่
ส าคญัมกีารน าเทคโนโลยสีมยัใหม่มาบรหิารพื้นที่ขายและสินค้าอย่างมปีระสทิธภิาพ 
เพือ่เรยีกความสนใจจากลกูคา้ใหม้าจบัจา่ยซือ้สนิคา้ วตัสนั จงึกลายผูน้ ารา้นเพื่อสุขภาพ
และความงามชัน้น าของเอเชีย ปัจจุบนัมสีาขากว่า 6,000 ร้านค้าและร้านขายยากว่า 
1,500 แหง่ใน 11 ประเทศ   
    จากทีก่ล่าวมา ท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษา  “ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อ
สนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
”  เน่ืองจากในปัจจุบนักลุ่มผูบ้รโิภคดงักล่าวมคีวามยดืหยุน่ต่อราคาค่อนขา้งสูง ในธุรกจิ
คา้ปลกีที่มแีนวโน้มขยายตวัต่อเน่ือง เกดิการแข่งขนัสูง  ดงันัน้ การศกึษาปัจจยัที่มผีล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าในร้านวตัสนั (Watsons) ไม่ว่าจะเป็นปัจจยัส่วนบุคคล หรือ



ความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์นัมากน้อยแค่ไหน โดย
เป้าหมายของงานวจิยั เพื่อน าขอ้มูลที่ไดจ้ากการศกึษาจากกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าว ไปใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด ปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดใหเ้ป็นที่นิยม 
และน ามาปรบัปรุงการแขง่ขนัในทุกๆ รูปแบบ เพื่อใหส้ามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ไดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพ รกัษาสว่นแบง่การตลาด และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ีรกัษากลุ่มผูบ้รโิภคของ
รา้นวตัสนั (Watsons) พรอ้มทัง้สามารถขยายฐานกลุ่มผูบ้รโิภคใหเ้ขา้มาจบัจ่ายบรโิภค
สนิค้าภายในร้านวตัสนั (Watsons) มากขึ้น ซึ่งสามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกจิของผูป้ระกอบการยคุใหม ่เพือ่ใหเ้กดิประโยชน์สงูสุด 
 
 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าร้านวัตสนั (Watsons)           
ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อสินค้า            
รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 3. เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี 
  
สมมติุฐานของการวิจยั 
 1. ปัจจยัสว่นบุคคลมผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าร้านวัตสัน 
(Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 
 ขอบเขตของการวิจยั 
 1. การศกึษาวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้รา้น
วตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี  



  1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา อาชพี 
และรายไดท้ี่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี        
         1.2  ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing mix) ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) ที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี   
 2. กลุม่เป้าหมาย : ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 3. กลุ่มตัวอย่าง : ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าของร้านวัตสัน (Watsons) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 4. ระยะเวลาในการศกึษาวจิยั: เดอืนกนัยายน 2561 - ตุลาคม 2561 
 
 ค านิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. สเปเชยีลตี้สโตร ์(Specialty Store) หมายถงึ รา้นคา้ปลกีทีข่ายของเฉพาะ
อยา่ง ในสายผลติภณัฑเ์ดยีวกนั สามารถแบ่งออกไดห้ลายประเภท โดยแบ่งตามขนาด
ของร้านตามประเภทสินค้าที่ขาย ตามกลยุทธ์ในการขาย เช่น ร้านวตัสนั (Watsons) 
ขายผลติภณัฑ ์  เพือ่สุขภาพและความงาม เป็นตน้  
 2. ผูบ้รโิภค (Consumer) หมายถงึ ผูท้ีม่าใชบ้รกิารรา้นวตัสนั (Watsons) มกีาร
จบัจา่ยใชส้อยซือ้ผลติภณัฑใ์นแผนกต่างๆ ภายในรา้นวตัสนั (Watsons) 
 3. การเลอืกซือ้สนิคา้ หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคมาเลอืกซื้อสนิคา้ภายในรา้นวตัสนั 
(Watsons) ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการหรอืจ าเป็นมาใชใ้หเ้กดิประโยชน์กบัตนเองและครอบครวั 
เพือ่อ านวยความสะดวกสบายต่อการด ารงชวีติ 
 4. ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาด 
ทีธุ่รกจิน ามาใช ้เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเครื่องมอืทางการตลาดน้ีเรยีกว่า 
4P’s ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด  
 
 



ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ได้ทราบถงึปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคที่มผีลต่อการซื้อสนิคา้ร้านวตัสนั 
(Watsons) ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
2. ไดท้ราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ของรา้นวตัสนั 
(Watsons) ที่มีผลต่อการเลือกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
3. ไดท้ราบถงึปัจจยัในการเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี   
4. เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรบัผูป้ระกอบการในการปรบักลยุทธ์ทางการตลาด และ
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากยิง่ขึน้   
 

ทฤษฎี แนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
1. เกีย่วกบัรา้นวตัสนั (Watsons) 
2. ทฤษฎแีละแนวคดิดา้นประชากรศาสตร ์ 
3. ทฤษฎแีละแนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
4. ทฤษฎแีละแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 
5. แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิคา้ปลกี  
6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
 1. คุลกิา  วฒันสุวกุล (2555) ไดศ้กึษาเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ความพงึพอใจและความตัง้ใจซื้อซ ้าของลูกคา้ กรณีศกึษา
แผนกยาของรา้นวตัสนั”  
 2. เพชรรตัน์ บุรรีตัน์ (2560) ไดศ้กึษาเรื่อง “ความพงึพอใจของลูกคา้ทีใ่ชส้นิคา้ 
และ ใชบ้รกิารรา้นบู๊ทส ์(Boots) และ รา้นวตัสนั (Watsons)” 
  
 
 
 



วิธีด าเนินการวิจยั 
 งานวจิยัน้ีเป็นเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวจิยัเชงิส ารวจ 
(Survey Research Method) ประชากรที่ใช้ในงานวิจยั ได้แก่ ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ีซึ่งเป็นผูท้ีเ่คยซื้อสนิคา้และใชบ้รกิารรา้นวตัสนั 
(Watsons) วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างจากประชากรทัง้หมดในเขตมีนบุร ี
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผูว้ิจยัจงึก าหนดกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยสูตรค านวณของ W.G. Cochran ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% การศกึษาวจิยั
ครัง้น้ี ส ารวจขอ้มลูโดยจดัท าแบบสอบถาม เกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน 
โดยมรีะยะเวลาการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในชว่งเดอืนกนัยายน – ตุลาคม 2561 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้  หาคุณภาพแบบสอบถาม หาค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถาม สถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน  
 
ผลการวิจยั  
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน และรายไดต้่อเดอืน 10,001 
- 20,000 บาท  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าร้านวัตสัน 
(Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ีดา้นส่วนประสม
ทางการลาดแตกต่างกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด  
      
กรอบแนวความคิดท่ีใช้ในการวิจยั 
 การก าหนดตวัแปร การศกึษาวจิยัครัง้น้ี เพือ่แสดงถงึความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร
ตน้/ตวัแปรอสิระ ทีม่ผีลต่อตวัแปรตาม ดงัน้ี 
 



 1. ตวัแปรตน้/ตวัแปรอสิระ :  
  1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
รายได ้และอาชพี    
  1.2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion)  
 2. ตวัแปรตาม : การเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
 

สรปุผลการวิจยั 
โดยสรุปผลการวจิยัจากแบบสอบถามทีแ่จกใหก้บักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 420 ชุด 

ไดร้บักลบัคนืและตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนสามารถน ามาวเิคราะห์ประมวลผลได้
จ านวน 400 ชุด สามารถสรุปผลตามกรอบแนวคดิการวจิยั และขอ้สมมุตฐิานตามตวัแปร
ตน้และตวัแปรตาม ดงัน้ี 

สรปุผลการวิจยัท่ีเป็นความถ่ี 
1.ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี รายไดส้ว่นบุคคลต่อเดอืน  
 1.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง       

ทีเ่ป็นเพศชายตอบแบบสอบถาม จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.2 เพศหญงิ จ านวน 
295 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.8 

 1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านอายุ พบว่า กลุ่ มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามสงูสุด คอื กลุม่อายรุะหวา่ง 20 - 30 ปี จ านวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.8 
รองลงมา คอื กลุ่มอายุอยู่ระหว่าง 41 ปีขึ้นไป จ านวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.8 
อนัดบัต่อมา คอื กลุ่มอายุระหว่าง 31-35 ปี จ านวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 และ
ต่อมา คอื กลุม่อายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน  97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.2 และกลุ่มอายุ
ต ่ากวา่ 20 ปี จ านวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.2 ตามล าดบั 



 1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามสูงสุด คอื กลุ่มการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 171 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.8 
รองลงมา คอื กลุม่การศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย/ ปวช. จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
18.8 อนัดบัต่อมา คอื กลุ่มการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรี จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
14.2 และต่อมา คอื กลุ่มการศกึษาอนุปรญิญา/ ปวส. จ านวน  52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
13.0 ต่อมา คอื กลุม่การศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.2 และ
กลุม่การศกึษาประถมศกึษา จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.0 ตามล าดบั 

 1.4 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชพี พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
ทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนตอบแบบสอบถามสงูทีสุ่ด จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.0 รองลงมาม ี อาชพีขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
23.2 และอนัดบัต่อมา คอื อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา จ านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.0 
ต่อมาอาชพีธุรกิจส่วนตวั จ านวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.8 และพ่อบ้าน/ แม่บ้าน 
จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5 และอาชพีอื่นๆ จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 
ตามล าดบั 

 1.5 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดส้่วนบุคคลต่อเดอืน 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดร้ะหว่าง 10,001 - 20,000 บาท ตอบแบบสอบถามสูงทีสุ่ด 
จ านวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.0 รองลงมารายไดร้ะหว่าง 20,001 - 30,000 บาท 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 และอนัดบัต่อมา คอื รายได้ไม่เกิน 10,000 บาท 
จ านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 และรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท จ านวน 50 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 12.5 ตามล าดบั 

2. ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการเลอืกซื้อ
สนิคา้รา้นวตัสนั (Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ี
ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยแบ่งระดบัความคดิเหน็
ออกเป็น 5 ระดบั  

 
 



 2.1 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) พบว่า
กลุม่ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก คอื คุณภาพของสนิคา้ ไดค้่า Mean 4.20 
และสนิคา้มสีถาบนัรบัรอง เช่น อย. สถาบนัวจิยัฯ ไดค้่า Mean 4.47 และใหค้วามส าคญั
ในระดบัปานกลาง คอื สนิคา้มคีวามหลากหลาย ไดค้่า Mean 3.80  ตราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั 
ไดค้่า Mean  3.83 ปรมิาณของสนิคา้ในรา้นมเีพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ไดค้่า 
Mean 3.91 และสนิคา้มคีวามทนัสมยั ไดค้า่ Mean 3.87  

 2.2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัด้านราคา (Price) พบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก คอื สนิคา้มป้ีายแสดงราคาชดัเจน ไดค้่า Mean 
4.06 และใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง คอื สนิคา้แต่ละประเภทมหีลากหลายราคา ให้
เลอืกตามความเหมาะสม ไดค้่า Mean 3.81  สนิคา้โดยรวมมรีาคาถูกกว่าซื้อทีอ่ื่น ไดค้่า 
Mean 3.68 ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพของสนิคา้ ไดค้่า Mean 3.86  และมี
ชอ่งทางในการช าระเงนิหลากหลาย ไดค้า่ Mean 3.67  

 2.3 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัดา้นสถานที่ (Place) พบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก คอื ภายในรา้นมคีวามสะอาดเรยีบรอ้ย ไดค้่า 
Mean 4.02 และใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง คอื ความสะดวกของสถานทีจ่ าหมกีาร
จดัวางสนิค้าเป็นระเบยีบ ง่ายต่อการเลอืกซื้อ ได้ค่า Mean 3.92  ขนาดของร้าน
กวา้งขวางเพยีงพอกบัการเดนิเลอืกซื้อสนิคา้ Mean 3.74 การวางต าแหน่งของรา้น ไดค้่า 
Mean 3.53 มสีาขากระจายอยูบ่รเิวณต่างๆ ในเขตกรุงเทพฯ ไดค้่า Mean 3.82 มสีถานที่
จอดรถเพยีงพอต่อการใชบ้รกิาร  มคีวามปลอดภยั ไดค้า่ Mean 3.85 การเดนิทางมคีวาม
สะดวกจากบา้น หรอืทีท่ างาน ไดค้่า Mean 3.85  และสามารถสัง่ซื้อทางออนไลน์ ไดค้่า 
Mean 3.67 

 2.4 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความส าคญัการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
พบวา่กลุม่ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก คอื การใหบ้รกิารทีด่แีละรวดเรว็ได้
ค่า Mean 4.08 และพนักงานมคีวามช านาญและความเชีย่วชาญในการแนะน าสนิคา้ ได้
คา่ Mean 4.01 และใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง โดยพจิารณารายขอ้พบว่า ล าดบั 1 
คอื การจดัโปรโมชัน่ซื้อ 1 แถม 1 หรอื โปรโมชัน่ซื้อชิน้ที ่2 ราคา 1 บาท ไดค้่า Mean 
3.99  ล าดบั 2 คอื การตอ้นรบั,การเอาใจใส่ของพนักงานในการใหค้ าแนะน าสนิคา้ ไดค้่า 



Mean 3.96 และล าดบั 3 คอื มบีตัรสมาชกิเพื่อใชแ้ลกสนิคา้และเป็นส่วนลด ไดค้่า Mean 
3.88 และล าดบั 4 คอื มสีื่อโฆษณา เกี่ยวกบัการลดราคาสนิคา้ และโปรโมชัน่บ่อยกว่า
รา้นอื่นๆ ไดค้า่ Mean 3.69 เป็นตน้ 

สรปุผลการวิจยัการทดสอบสมมติุฐาน  
โดยใช้สถิติเชงิอนุมาน (Inferential Analysis) เพื่อสรุปผลอ้างองิจ านวน

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา โดยการวิจยัน้ีตัง้ค่าระดบัความเชื่อมัน่ 95% เลือกใช้สถิติ          
Chi – Square ทดสอบสมมุตฐิาน ดงัน้ี  

 -  การทดสอบสมมุตฐิาน : ปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั 
(Watsons) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา เขตมนีบุร ีน าเสนอผลการ
ทดสอบประเดน็ ความสมัพนัธด์า้นสว่นประสมทางการตลาด มาเขยีนรายงานน าเสนอผล
การทดสอบ พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นการศกึษาขึน้กบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การเลอืกซื้อสนิคา้รา้นวตัสนั ดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่ามนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 คา่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ระดบั 0.05 คา่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 

 
อภิปรายผลการวิจยั 

     ผู ้ประกอบการสามารถน าผลการวิจัยคร้ังน้ี มาประกอบการพิจารณาและ
พฒันาการด าเนินการตลาดเพื่อให้เกิดการเลือกซ้ือสินคา้ร้านวตัสัน (Watsons) เพิ่มมาก
ยิง่ข้ึน จะตอ้งมีการน าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) เขา้มามีส่วนร่วม หรือเป็น
แนวทางในการบริหารจดัการองคก์รท่ีดี สามารถขยายกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน โดยผูว้ิจยัมี
ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ   ซ่ึงบางส่วนไดจ้ากแบบสอบถาม ดงัน้ี     
  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้านวตัสันควรมีการน าเขา้ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม           
ท่ีหลากหลายครอบคลุม และสินคา้มีความทนัสมยั เพื่อท าให้เกิดการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มมากยิง่ข้ึน 
    2. ดา้นราคา ร้านวตัสันควรปรับราคาใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และควร
มีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑ์กบัร้านคา้ปลีกรายอ่ืนๆ ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์สุขภาพ
และความงาม เพื่อใหส้ามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสม และเป็นธรรมกบัผูบ้ริโภค 



  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ร้านวตัสันควรมีการขยายสาขาเพิ่มข้ึนใน
ห้างสรรพสินคา้ หรือในตึกส านักงานต่างๆ ให้ครอบคลุมมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้            
ส่วนใหญ่เป็นวยัท างาน เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน  
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้านวตัสันควรให้ความส าคญักบัการ  จดั
โปรโมชั่นท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งอยู่เสมอ และการน าเสนอขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่ม
ผูบ้ริโภคแต่ละลกัษณะส่วนบุคคลได้มากข้ึน เพิ่มความถ่ีในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ ของร้านผ่านส่ือโทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือ
ออนไลนใ์หม้ากข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะครัง้ต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาท าการวิจยัอย่างต่อเน่ือง เพื่อศึกษาและพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดของรา้นวตัสนั ใหม้คีวามเขม้แขง็มากยิง่ขึน้และสามารถแข่งขนักบัธุรกจิคู่แข่งได้
อยา่งมปีระสทิธภิาพ และเกดิประสทิธผิลมากทีสุ่ด 
 2. ควรมกีารศกึษาในเชงิคุณภาพที่วเิคราะหแ์ละเกบ็ขอ้มูลเชงิลกึต่อความต้องการ
ของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนทางการตลาดเฉพาะกลุ่มที่
ชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
 


