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บทคัดยอ

	 การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน	 (IMC)	 และ

ส่วนประสมทางการตลาด	ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในช่วงอายุเจนวาย	ในร้านวัตสัน

พืน้ทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล	ซึง่มกีลุม่ตัวอยา่งทัง้หมด	400	คน	โดยใชแ้บบสอบถามเปน็เครือ่งมอืที่

ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู	สถติิทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข้์อมลู	ไดแ้ก	่คา่รอ้ยละ	คา่เฉลีย่	คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน	

การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติทดสอบค่าที	การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว	และสถิติการ

วิเคราะห์เชิงถดถอยพหุคูณ	โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูปทางสถิติส�าหรับสังคมศาสตร์

	 ผลการวิจัยพบว่า

	 1.	ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	อายุ	27–	30	ปี	สถานภาพโสด	มีระดับการศึกษาปริญญาตรี	

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	20,001–	30,000	บาท	ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน		

	 2.	ผูบ้รโิภคสว่นใหญเ่ลอืกท�ากจิกรรม	ชอ็ปปิงมากทีส่ดุ	ดา้นความสนใจ	ผูบ้รโิภคสว่นใหญใ่หค้วาม

สนใจ	 ท่องเที่ยวมากที่สุด	 และด้านความคิดเห็น	 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกับการเลือกซ้ือ

สินค้าในร้านค้าปลีกประเภทร้านค้าเฉพาะอย่าง	ราคาผลิตภัณฑ์ที่ถูกกว่า

	 3.	ผูบ้รโิภคสว่นใหญใ่หค้วามส�าคญักบัรปูแบบการสือ่สารการตลาดแบบผสมผสานโดยรวม	อยูใ่น

ระดบัมาก	และรายดา้น	ไดแ้ก	่การโฆษณา	(Advertising)	การใหข้า่วสาร	(Public	Relation)	การสง่เสรมิ

การขาย	(Sale	Promotion)	การขายโดยพนกังาน	(Personal	Selling)	และการใชป้า้ยตา่ง	ๆ 	อยูใ่นระดบั

มาก
บทความวิจัย
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	 4.	ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส�าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม	 อยู่ในระดับมาก	 และ

รายด้าน	 ได้แก่	 ด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านราคา	 ด้านสถานที่จัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการขาย	 อยู่ใน

ระดับมาก

ค�าส�าคัญ :	การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน	ส่วนประสมทางการตลาด	เจนวาย	วัตสัน

ABSTRACT

	 The	objective	of	this	research	was	to	study	integrated	marketing	communication	

and	marketing	mix	affecting	buying	behavior	of	generation	Y	consumers	at	Watsons	shops	

in	Bangkok	metropolis	and	its	vicinity.		The	samples	in	this	research	wer	400	respondents	

who	answered	questionnaires	used	for	data	collection.		Statistics	used	for	data	analysis	

were	percentage,	arithmetic	mean,	standard	deviation,	T-test,	one-way	variance	analysis,	

and	multiple-regression	analysis.

	 The	fi	ndings	revealed	that,

	 1.	The	majority	of	the	consumers	was	female	between	27-30	years	old,	single,	

graduated	with	a	bachelor’s	degree,	had	an	average	monthly	income	between	20,001	-	

30,000	baht,	and	worked	in	a	private	company.	

	 2.	The	majority	of	the	consumers	selected	shopping	as	their	activity,	travelling	as	

their	interest,	and	expressed	opinions	about	shopping	in	retail	specialty	stores	because	

of	cheaper	products.	

	 3.	The	majority	of	the	consumers	placed	importance	of	overall	integrated	marketing	

communication	 and	 of	 individual	 aspects	 namely	 advertising,	 sales	 promotion	 by	

employees,	and	billboard	usage	in	high	level.		

	 4.	The	majority	of	the	consumers	placed	importance	of	overall	marketing	mix	and	

of	individual	aspects	namely	produce,	price,	place	of	distribution,	and	promotion	in	high	

level.

Keyword:	Integrated	Marketing	Communication,	Marketing	mix,	Y	Generation,	Watsons
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บทนํา

	 ววิฒันาการการคา้ปลกีในประเทศไทยไดม้ี

การเปลีย่นแปลงไปอยา่งรวดเรว็ซึง่จากในสมยักอ่น

ยงัคงเปน็รา้นขายของช�าขนาดเลก็ทีข่ายใหก้บัผูค้น

ในชุมชนตลาดสด	 และละแวกใกล้เคียง	 ยังไม่มี

การน�าเทคโนโลยีเข้ามาใช้	 แต่ในปัจจุบันได้มีการ

เปล่ียนแปลงรูปแบบการด�าเนินธุรกิจจากการเข้า

มาลงทุนของนักลงทุนชาวต่างชาติที่ท�าให้เกิด

รูปแบบการค้าปลีกในประเทศไทยเปลี่ยนไป	 ซึ่ง

เป็นผลมาจากในสังคมยุคปัจจุบัน	 เรียกได้ว่าเป็น

สังคมยุคโลกาภิวัตน์	(Globalization)	ซึ่งส่งผลให้

รูปแบบการด�าเนินชีวิต	 (Lifestyle)	 มีการ

เปล่ียนแปลงไปจากเดิม	 ท�าให้บรรดาเหล่าธุรกิจ

คา้ปลีกตา่ง	ๆ 	ตอ้งมกีารรบัมอืและปรบัตวัเกีย่วกบั

รูปแบบการด�าเนินชีวิตที่ เปลี่ยนแปลงไปด้วย

เนื่องจากผู้บริโภคมีรายได้และก�าลังซื้อที่สูงขึ้น	

และระดับการศึกษาที่สูงขึ้น	 อีกทั้งในปัจจุบัน

ประชากรในประเทศไทยมีจ�านวนเพิ่มมากขึ้นโดย

เพราะคนในช่วงอายุ	 Generation	 Y	 ซึ่งเป็น

ผู้บริโภคที่มีก�าลังซื้อสูงและเมื่อผนวกเข้ากับ

อิทธิพลของเทคโนโลยีดิจิตอลที่ท�าให้คนในยุค	

Gen	 Y	 น้ันมีความต้องการและคาดหวังที่สูงกว่า

กลุ่มที่เกิดก่อนหน้า	 จึงท�าให้พฤติกรรมในการ

บริโภคมกีารเปลีย่นแปลงไปจากเดมิ	ซึง่ในปจัจบุนั

ธุรกิจค้าปลีกได้มีการขยายตัวเป็นอย่างมากส่งผล

ให้เกิดการแข่งขันในทางธุรกิจที่รุนแรงขึ้น	 ทั้งการ

แข่งขันในการน�าเสนอส่วนประสมทางการตลาด

ต่าง	ๆ 	 ที่มีความแตกต่างกันการน�าเสนอบริการที่

ผู้บริโภคไม่คาดหวัง	 ทั้งน้ีเป็นผลมาจากความ

ก้าวหน้าทางเทคโนโลยี	 และรูปแบบการติดต่อ

สื่อสาร	 ท่ีท�าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงการบริโภค

ได้ง่ายมากขึ้น	

	 จากการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของ

การค้าปลีกนั้น	 ร้านค้าปลีกต่าง	ๆ 	 จะต้องมีการ

เปลี่ยนแปลงและรับมือกับการเปลี่ยนแปลงซ่ึง

หนึ่งในนั้นก็คือร้าน	 วัตสัน	 หนึ่งในร้านค้าปลีก

ประเภทร้านค้าเฉพาะอย่าง	 (Specialty	 Store)	

เพื่อสุขภาพและความงามช้ันน�าของเอเชีย	

ยอดขายอนัดบัหนึง่ในประเทศไทย	เปิดด�าเนนิการ

ในประเทศไทยครัง้แรกในป	ีพ.ศ.	2539	โดยบรษิทั	

เอ.เอส.	วัตสัน	ในเครือฮัทจิมาวัมปา	ร่วมลงทุนกับ

บรษิทั	เซน็ทรลั	รเีทล	คอรเ์ปอรเ์รชัน่	ปจัจบุนั	รา้น

วตัสนัเป็นรา้นเพือ่สขุภาพและความงามท่ีมจี�านวน

สาขามากที่สุดกว่า	 317	 สาขาทั่วประเทศ	

มีผู้เชี่ยวชาญด้านความงามและเภสัชกรคอยให้

ค�าปรึกษาและแนะน�า	 ร้านวัตสันจ�าหน่ายสินค้า

ครอบคลุมตั้งแต่สินค้าอุปโภคบริโภค	 และสินค้า

เพื่อสุขภาพและความงาม	 โดยมีความมุ่งมั่นใน

การน�าเสนอผลติภณัฑค์ณุภาพ	ท่ีคุม้คา่ในเรือ่งของ

ราคา	 พร้อมมอบการบริการที่เป็นเลิศให้แก่ลูกค้า

อย่างต่อเนื่อง

	 จากท่ีกล่าวมาท�าให้ผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษา

หัวข้อวิจัยเรื่อง	 การสื่อสารทางการตลาดแบบ

ผสมผสาน	 และส่วนประสมทางการตลาด	 ที่มีผล

ตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค	ในช่วงอาย	ุ

เจนวาย	ในรา้นวตัสนั	ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและ

ปริมณฑล	 เนื่องจากในปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคมีการ

เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว	ร้านวัตสัน	จะต้องมีการ

รบัมอืและปรบัตวัใหเ้ขา้กบัยคุของการเปลีย่นแปลง	
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ทั้งการเปล่ียนแปลงทางด้านประชากรศาสตร์	 ที่

ผู้บริโภคมีรายได้ก�าลังซื้อที่สูงเพิ่มมากขึ้น	 ระดับ

การศึกษาที่เพิ่มขึ้น	 แม้กระทั่งรูปแบบการด�าเนิน

ชีวิต	(Lifestyle)	ที่เปลี่ยนแปลงไปอันเนื่องมาจาก

การเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจ	 สังคม	

เทคโนโลยี	 และวัฒนธรรม	 ธุรกิจต่าง	ๆ 	 จะต้องมี

การศึกษาการเปลี่ยนแปลงต่าง	ๆ 	 เพื่อให้ทราบถึง

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในชว่งอายเุจนวาย	ทีม่กี�าลงั

ซ้ือสูง	 ที่จะซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึง	 เพื่อให้

สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ	

สามารถรักษาและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดที่

ครอบครองอยูไ่ด	้พรอ้มทัง้ขยายกลุม่ผูบ้รโิภคใหม้า

ใช้บริการร้านวัตสันอีกด้วย

 ความมุ่งหมายของการวิจัย

	 ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ตั้งจุดมุ่งหมายไว้

ดังนี้

	 1.	เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซ้ือสนิคา้ในรา้น	

วัตสันของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล	โดยจ�าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์

	 2.	เพื่อศึกษารูปแบบการสื่อสารทางการ

ตลาดแบบผสมผสาน	 ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สิ น ค้ า ใ น ร้ า น วั ต สั น ขอ งผู้ บ ริ โ ภค ในพื้ น ที่ 	

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 3.	เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด	 ท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านวัตสันของ

ผู้บริโภคในพื้นที่	กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 4.	เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซ้ือสนิคา้ในรา้น	

วัตสันของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยจ�าแนกตามรูปแบบการด�าเนินชีวิต
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กรอบแนวคิดของการวิจัย

ลักษณะประชากรศาสตร์

การสื่อสารทางการตลาดแบบ

ผสมผสาน 

1.การโฆษณา	

2.การให้ข่าวสาร	

3.	การส่งเสริมการ	ขาย	

4.	การขายโดยพนักงาน	

5.	ป้ายโฆษณาต่าง	ๆ

ปจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

1	ด้านผลิตภัณฑ์	

2	ด้านราคา	

3	ด้านสถานที่		

4	ด้านส่งเสริมการตลาด	

รูปแบบการด�าเนินชีวิต 

1.	กิจกรรม	

2.	ความสนใจ

3.	ความคิดเห็น	

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ในช่วงอายุเจนวาย ในร้านวัตสัน

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม

สมมติฐานการวิจัย

	 1.	ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์

แตกตา่งกนั	มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้นวตัสนั

ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 แตกต่าง

กัน

	 2.	รูปแบบการสื่อทางการตลาดแบบ

ผสมผสาน	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 3.	ส่ วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้ อสินค้ า ในร้ านวัตสัน	 พื้นที่

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 4.	ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบการด�าเนินชีวิต

แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	

ในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกัน
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	 ทบทวนวรรณกรรม

	 แนวคิดเรื่องลักษณะประชากรศาสตร์	

(Demography)

	 ศิริวรรณ	เสรีรัตน์	และคณะ	(2538,	หน้า	

41-42)	 กล่าวว่า	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์	

ประกอบด้วย	 อายุ	 เพศ	 ขนาดของครอบครัว	

สถานภาพครอบครัว	 รายได้	 อาชีพ	 การศึกษา	

เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด	

ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส�าคัญ	

และสถิติที่วัดได้ของประชากรที่ช่วยก�าหนดตลาด

เป้าหมายรวมทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอื่น	

	 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบั	Generation	Y

	 Generation	 Y	 หรือ	Why	 Generation	

คือกลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี	 พ.ศ.	 2523–2535	

เสาวคนธ์	วิทวัสโอฬาร	(2550,	หน้า	22-26)	ระบุ

ว่า	ผู้บริโภค	Gen	Y	มีบุคลิกภาพ	ทัศนคติ	ค่านิยม	

และแนวโน้มพฤติกรรม	ที่มีลักษณะเฉพาะอยู่	 13	

ประการ	คือ	1)	เป็นตัวของตัวเองสูง	มีรูปแบบการ

ด�าเนนิชวีติเปน็ของตนเอง	ไมค่ลอ้ยตามแฟชัน่	หาก

มทีศันคตวิา่สิง่ใดถกูแลว้จะยนืยนัทีจ่ะกระท�าสิง่น้ัน	

การกระท�าทุกอย่างจะมีเหตุผลเป็นของตนเอง	

2)	 ความอดทนต�่า	 Gen	 Y	 ยังอยู่ในช่วงเริ่มต้น

ท�างาน	 ยังมีอายุและประสบการณ์น้อย	 จึงยัง

ไม่สามารถควบคุมอารมณ์ได้		3)	อยากรู้อยากเห็น	

มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง	 ท�าให้มีพฤติกรรมชอบ

ตั้งค�าถามว่า	“ท�าไม”	ในทุก	ๆ 	เรื่อง		4)	ท้าทายกฎ

ระเบียบ	 จากความเป็นตัวของตัวเองสูงและความ

อดทนต�่า	จึงมักทนกับกฎระเบียบต่าง	ๆ 	ไม่ค่อยได้	

5)	ทะเยอทะยานสูง	ได้เห็นแบบอย่างการประสบ

ความส�าเร็จของผู้บริโภค	 Gen	 X	 จึงมีความ

ทะเยอทะยานสงู	เพ่ือใหป้ระสบความส�าเร็จรวดเรว็	

6)	 คุ้นเคยกับเทคโนโลยี	 เกิดมาท่ามกลางยุคของ

เทคโนโลยี	 จนเทคโนโลยีเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตที่

ขาดไม่ได้	 ดังนั้นจึงมีแนวโน้มที่ชอบความทันสมัย

ของเทคโนโลยี	 	 7)	 ชอบการเปลี่ยนแปลงมีความ

อดทนต�า่	จงึไมช่อบอะไรทีซ่�า้	ๆ 	แตช่อบสิง่ทีแ่ปลก

ใหม่และท้าทาย		8)	กระตือรือร้น	เป็นคนวัยหนุ่ม

สาวดงันัน้จงึมบีคุลกิคลอ่งแคลว่วอ่งไวและมคีวาม

กระตือรือร้น	 คิดเร็ว	 ท�าเร็ว	 และต้องการเห็น

ผลลัพธ์เร็ว	 	 9)	 มองโลกในแง่ดีมาก	 เนื่องจาก

ประสบการณ์ชีวิตยังมีไม่มาก	 จึงมองโลกในแง่ท่ี

สวยงาม		10)	มคีวามคดิรเิริม่สรา้งสรรค	์การเตบิโต

มาพรอ้มกบัเทคโนโลย	ีจงึมแีนวโนม้ท่ีจะมคีวามคดิ

รเิริม่และสรา้งสรรค	์แตเ่นือ่งจากขาดประสบการณ	์

ท�าให้ความคิดสร้างสรรค์นั้นกลายเป็นความคิด

เพ้อฝัน		11)	มั่นใจในตัวเองสูง	จัดเป็นคนหนุ่มสาว

ยุคใหม่	 จึงมีความมั่นใจในตัวเองสูง	 จนบางครั้ง

กลายเปน็คนหวัดือ้		12)	ไมเ่คารพผูอ้าวโุสกวา่	ดว้ย

ความมั่นใจในตัวเองสูงและเชื่อในการกระท�าที่

ประสบความส�าเร็จท่ีได้รับแนวคิดมาจากผู้บริโภค	

Gen	 X	 ท�าให้ผู้บริโภค	 Gen	 Y	 มีความเคารพใน

ผู้อาวุโสน้อย	 	 13)	 มีความจงรักภัคดีน้อยต่อ

ตราสินค้า	 เป็นคนชอบการเปลี่ยนแปลง	 และมี

ความมัน่ใจในตวัเองสงู	ดงันัน้จงึมแีนวโนม้ท่ีจะไมม่ี

ความจงรกัภกัดตีอ่ตราสนิคา้	ยกเวน้เปน็ตราสนิคา้

ที่ตอบสนองความเป็นตัวของตนเอง

	 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการ

ด�าเนินชีวิต	(AIO)

	 นธกฤต		วนัตะ๊เมล	์(2555,	หนา้	100-101)	

กล่าวว่า	รูปแบบการด�าเนินชีวิต	หมายถึง	รูปแบบ

ในการด�าเนินกิจกรรมต่าง	ๆ 	 ของผู้บริโภคที่แสดง

ถึงความแตกต่างของแต่ละบุคคล	 รูปแบบการ

ด�าเนินชีวิตนี้นับว่าเกี่ยวข้องกับลักษณะของ
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บุคลิกภาพ	แรงจูงใจ	ครอบครัว	กลุ่มอ้างอิง	ชนชั้น

ทางสังคม	 วัฒนธรรมหลัก	 และวัฒนธรรมย่อย	

นอกจากนี้	 รูปแบบการด�าเนินชีวิตของบุคคลยัง

เปน็ลกัษณะความเปน็อยูท่ีแ่สดงถงึการใชเ้วลาวา่ง

ของแตล่ะบคุคล	(Activities)	การใหค้วามสนใจกบั

สภาพแวดล้อมรอบตัว	 (Interests)	 และความคิด

เห็นที่มีต่อตัวเองและสิ่งรอบข้าง	(Opinion)	ซึ่งใน

การวัดรูปแบบการด�าเนินชีวิตของผู้บริโภคนั้น	นัก

สื่อสารการตลาดมักนิยมศึกษา	 3	 ด้าน	 หรือเรียก

ว่า	AIO	คือ	ด้านกิจกรรม	(Activities)	ด้านความ

สนใจ	(Interest)	และดา้นความคดิเหน็	(Opinion)		

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบผสมผสาน	(IMC)

	 คอตเลอร์	 (Kotler,	 1997)	 กล่าวว่า	 การ

สื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน	 (IMC)	 เป็นแนว

ความคิดของการวางแผนการสื่อสารการตลาดที่

ตระหนักถึงคุณค่าส่วนเพิ่มของแผนโดยการ

ประเมินบทบาทเชิงรุกของการใช้เครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดหลายรูปแบบรวมเข้าไว้ด้วยกัน	

เชน่	การโฆษณา	การตลาดทางตรง	การสง่เสรมิการ

ขาย	และการประชาสมัพนัธ	์เพือ่สรา้งความชดัเจน	

ความสอดคลอ้ง	และเพือ่ผลกระทบทางการสือ่สาร

สูงสุดโดยผ่านข้อมูลที่ประสานสอดคล้องเป็นหนึ่ง

เดียวกัน

	 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับส่วนประสม

ทางการตลาด	(4Ps)

	 คอตเลอร์	และ	อาร์มสตรอง	(Kotler	and	

Armstrong,	 2008,	 p.48)	 กล่าวว่า	 ส่วนประสม

ทางการตลาด	 หมายถึง	 กลุ่มเครื่องมือด้านการ

ตลาดที่ควบคุมได้	 ซึ่งเป็นยุทธวิธีทางการตลาดที่

บริษัทน�ามาใช้	 เพื่อสนองความต้องการของกลุ่ม

เป้าหมาย	 หรือหมายถึง	 4P’s	 ได้แก่	 ผลิตภัณฑ์	

ราคา	 การจัดจ�าหน่าย	 และการส่งเสริมการตลาด	

ทีบ่รษิทัน�ามาใชเ้พือ่ใหเ้กดิความตอ้งการผลติภณัฑ	์

	 แนวคิดและทฤษฎีเ ก่ียวกับพฤติกรรม

ผู้บริโภค

	 ฉตัยาพร	เสมอใจ		และมทันยีา	สมม	ิ(2546,	

หน้า	11)	ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้

ว่า	หมายถึง	กระบวนการตัดสินใจ	การซื้อ	การใช้	

และการประเมินผล	 การใช้สินค้าหรือบริการของ

บุคคล	ซึง่มคีวามส�าคญัตอ่การซือ้สนิคา้และบรกิาร

ทั้งในปัจจุบันและอนาคต

	 ป ร ะ วั ติ แ ล ะ ค ว า ม เ ป็ น ม า ขอ ง ร้ า น	

WATSONS

	 วัตสัน	 ผู้น�าร้านเพื่อสุขภาพและความงาม	

ยอดขายอนัดบัหนึง่ในประเทศไทย	เปิดด�าเนนิการ

ในประเทศไทยครัง้แรกในป	ีพ.ศ.	2539	โดยบรษิทั	

เอ.เอส.	วัตสัน	ในเครือฮัทจิมาวัมปาร่วมลงทุนกับ

บริษัท	 เซ็นทรัล	 รีเทล	 คอร์เปอร์เรช่ัน	 ทุนจด

ทะเบียนเริม่แรก	100	ลา้นบาท	ด�าเนนิธรุกจิภายใต้

ชื่อบริษัท	บริษัท	 เซ็นทรัล	 วัตสัน	 จ�ากัด	ปัจจุบัน	

ร้านวัตสันเป็นร้านเพื่อสุขภาพและความงามที่มี

จ�านวนสาขามากท่ีสุดกว่า	 317	 สาขาท่ัวประเทศ	

มีผู้เชี่ยวชาญด้านความงามและเภสัชกรคอยให้

ค�าปรึกษาและแนะน�า	 ร้านวัตสันจ�าหน่ายสินค้า

ครอบคลุมตั้งแต่สินค้าอุปโภคบริโภค	 และสินค้า

เพื่อสุขภาพและความงาม	 โดยมีความมุ่งมั่นใน

การน�าเสนอผลติภณัฑค์ณุภาพ	ท่ีคุม้คา่ในเรือ่งของ

ราคา	 พร้อมมอบการบริการที่เป็นเลิศให้แก่ลูกค้า

ชาวไทยอย่างต่อเนื่อง	จึงได้รับการคัดเลือกให้เป็น

หนึง่ในสดุยอดแบรนดช์ัน้น�าแหง่ป	ี(Superbrands	

Thailand)
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ระเบียบวิธีวิจัย

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย

	 ประชากรท่ีใชใ้นการวจัิยคร้ังน้ี	คือ	ผูบ้รโิภค

ท้ัง เพศชายและเพศ	 ในช่ วงอายุ 	 Gen	 Y	

(Generation	 Y)	 ที่มีอายุระหว่าง	 23–35	 ปี	 ซึ่ง

ไม่ทราบจ�านวนประชากรที่แน่นอน	

 ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย

	 กลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ ในการวิจัยครั้ ง 	 คือ	

ผูบ้รโิภคทัง้เพศชายและเพศหญงิ	ในชว่งอาย	ุGen	

Y	(Generation	Y)	ที่มีอายุระหว่าง	23–35	ปี	ที่ใช้

บริการในร้าน	วัตสัน	ซึ่งไม่ทราบจ�านวนประชากร

ที่แน่นอน	ดังนั้นจึงค�านวณหากลุ่มตัวอย่าง	โดยใช้

การค�านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบ

จ�านวนประชากรและได้ก�าหนดค่าความเชื่อมั่น	

95%	ความผิดพลาดที่ยอมรับได้ไม่เกิน	5%	ซึ่งจะ

ได้ตัวอย่างจ�านวน	385	คน	เพิ่มจ�านวน	15	คน	จึง

ได้ขนาดตัวอย่างจ�านวน	400	คน

 วิธีการสุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย

	 ขัน้ตอนที	่1	วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง	

(Purposive	 Sampling)	 เป็นการเลือกกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบเจาะจง	ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและ

ปรมิณฑล	ทีม่ปีระชากรอาศยัอยูห่นาแนน่ทีส่ดุ	10	

แห่ง	 (wikipwdia,	 2558,	 ออนไลน์)	 ได้แก่	 เขต

สายไหม	เขตบางแค	เขตบางเขน	เขตคลองสามวา	

เมืองนทบุรี	บางกรวย		ล�าลูกกา	คลองหลวง	เมือง

สมุทรปราการ	พระสมุทรเจดีย์

	 ขัน้ตอนที	่2	วธิกีารสุม่ตัวอยา่งแบบก�าหนด

โควตา	 (Quota	 Sampling)	 เป็นการก�าหนด

ตัวอยา่งโดยวธิกี�าหนดโควตาจากพืน้ทีท่ีเ่จาะจงใน

ขั้นตอนที่	1	ให้ได้จ�านวนตัวอย่างเพื่อเป็นตัวแทน

ในแต่ละพื้นที่ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล	

ทัง้นีก้ารก�าหนดตวัอยา่งในแตล่ะหนว่ยจะใชโ้ควตา

เท่ากัน

	 ขั้นตอนที่	3	วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความ

สะดวก	 (Convenience	 Sampling)	 เพื่อเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามที่เตรียม

ไว้โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ�านวน	400	คน	

ตามร้านวัตสัน	 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล

 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย

	 เครื่ อ งมือ ท่ี ใช้ ในการวิ จัยครั้ งนี้ 	 คื อ	

แบบสอบถาม	 (Questionnaire)	 ซ่ึงเป็นการเก็บ

รวบรวมจากผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นวตัสนั	ในพืน้ที่

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล	โดยผูว้จิยัสรา้งขึน้

จากการศึกษาและค้นคว้าหนังสือและเอกสาร

ต่าง	ๆ 	โดยแบ่งออกเป็นทั้งหมด	5	ตอน		ดังนี้

	 ตอนที่	1	 ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์

ของผู้ตอบแบบสอบถาม	ได้แก่	

	 1.	เพศ	 เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด	

ลั ก ษณะค� า ถ า ม มี ใ ห้ เ ลื อ ก 	 2 	 ตั ว เ ลื อ ก	

(Dichotomous	 choices)	 โดยใช้ระดับการวัด

ข้อมูลประเภทนามบัญญัติ	(Nominal	scale)	

	 2.	อาย	ุโดยใชอ้ายชุว่งเจนวาย	อายรุะหวา่ง	

23	-	35	ปี	เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด	โดยใช้

ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทเรียงล�าดับ	

(Ordinal	scale)	

	 3.	สถานภาพ	 เป็นแบบสอบถามชนิด

ปลายปิดลักษณะค�าถามมีหลายค�าตอบให้เลือก	

(Multichotomous	question)	 โดยใช้ระดับการ

วัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ	(Nominal	scale)	

	 4.	ระดบัการศกึษา	เปน็แบบสอบถามชนดิ

ปลายปิดลักษณะค�าถามมีหลายค�าตอบให้เลือก	
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(Multichotomous	question)	 โดยใช้ระดับการ

วัดข้อมูลประเภทเรียงล�าดับ	(Ordinal	scale)	

	 5.	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	เป็นแบบสอบถาม

ชนิดปลายปิดลักษณะค�าถามมีหลายค�าตอบให้

เลือก	(Multichotomous	question)	โดยใชร้ะดับ

การวัดข้อมูลประเภทเรียงล�าดับ	(Ordinal	scale)	

	 6.	อาชีพเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด

ลั ก ษณะค� า ถ า ม มี ห ล า ย ค� า ต อบ ใ ห้ เ ลื อ ก					

(Multichotomous	question)	 โดยใช้ระดับการ

วัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ	(Nominal	scale)	

	 ตอนที่	2	 แบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบ

การด�าเนินชีวิต	 ได้แก่	 ด้านกิจกรรม	 (Activity)		

ด้านความสนใจ	 (Interests)	 ด้านความคิดเห็น	

(Opinions)	เปน็ค�าถามปลายปดิ	(Close	-	ended	

response	 question)	 มีลักษณะค�าตอบให้เลือก

หลากหลาย	(Multichotomous	question)	โดย

ใช้ ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 	

(Nominal	scale)	

	 ตอนที่	3	 แบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบ

ของการสือ่สารการตลาดแบบผสมผสาน	ได้แก	่การ

โฆษณา	 (Advertising)	 การให้ข่าวสาร	 (Public	

Relation)	การส่งเสริมการขาย	(Sale	Promotion)	

การขายโดยพนักงาน		(Personal	Selling)	การใช้

ป้ายต่าง	ๆ 	 เป็นค�าถามปลายปิด	 (Close-ended	

response	 question)	 มีทั้งหมด	 27	 ข้อ	 โดยให้

คะแนนตามล�าดับความส�าคัญ	 (Rating	 Scale)		

จ�านวน	5	 ระดับ	ตั้งแต่มากที่สุด	มาก	ปานกลาง	

น้อย	และน้อยที่สุดที่มีต่อปัจจัยด้านต่าง	ๆ 	

	 ตอนที่	4	 แบบสอบถามเกี่ยวกับความ

ส�าคัญของส่วนผสมทางการตลาด	 ได้แก่	 ด้าน

ผลิตภณัฑ	์ดา้นราคา	ดา้นสถานทีจ่ดัจ�าหนา่ย	และ

ด้านการส่งเสริมการขาย	 เป็นค�าถามปลายปิด	

(Close-ended	response	question)	มีทั้งหมด	

19	 ข้อ	 โดยให้คะแนนตามล�าดับความส�าคัญ	

(Rating	Scale)	จ�านวน	5	ระดับ	ตั้งแต่มากที่สุด	

มาก	 ปานกลาง	 น้อย	 และน้อยท่ีสุดท่ีมีต่อปัจจัย

ด้านต่าง	ๆ 	

	 ตอนท่ี	5	 แ บ บ ส อ บ ถ า ม ท่ี เ ก่ี ย ว กั บ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านวัตสันของผู้บริโภค

ในช่วงอายุเจนวาย	ได้แก่	

	 1.	จ�านวนครั้งทีซ่ือ้สนิคา้ภายในรา้นวตัสนั	

เป็นค�าถามแบบปลายเปิด	 (Open-ended	

response	 question)	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูล

แบบประเภทอัตราส่วน	(Ratio	Scale)	

	 2.	ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าภายในร้าน

วัตสัน	เป็นค�าถามแบบปลายเปิด	(Open-ended	

response	 question)	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูล

แบบประเภทอัตราส่วน	(Ratio	Scale)	

	 3.	ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้านวัตสัน	 เป็น

ค�าถามแบบปลายเปิด	(Open-ended	response	

question)	โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบประเภท

อัตราส่วน	(Ratio	Scale)	

	 4.	ท่านตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใด

ภายในรา้นวตัสนั	เป็นค�าถามแบบปลายปิด	(close	

-ended	response	question)	ลักษณะค�าถามมี

ใหเ้ลอืก	14	ตวัเลอืก	โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูแบบ

ประเภทนามบัญญัติ	(Nominal	Scale)	

	 5.	บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑ์ในร้านวัตสัน	 เป็นค�าถามแบบ

ปลายปิด	(close	-ended	response	question)	

ลักษณะค�าถามมีให้เลือก	6	ตัวเลือก	โดยใช้ระดับ

การวัดข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ	(Nominal	
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Scale)	

	 6.	ทา่นใชบ้รกิารรา้นวตัสนัในท�าเลสถานที่

ใด	 เป็นค�าถามแบบปลายปิด	 (close-ended	

response	question)	ลกัษณะค�าถามมใีหเ้ลอืก	4	

ตัวเลือก	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภท

นามบัญญัติ	(Nominal	Scale)	

	 7.	ชว่งเวลาทีท่า่นใชบ้รกิารรา้นวตัสนับอ่ย

ที่สุด	 เป็นค�าถามแบบปลายปิด	 (close-ended	

response	question)	ลกัษณะค�าถามมใีหเ้ลอืก	6	

ตัวเลือก	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภท

เรียงล�าดับ	(Ordinal	scale)	มีเกณฑ์การแบ่งช่วง

เวลาออกเป็นช่วงห่าง	ช่วงละ	2	ชั่วโมง	

	 8.	สาเหตทุีท่า่นเลอืกซือ้สนิค้าในรา้นวตัสนั	

เป็นค�าถามแบบปลายปิด	 (close-ended	

response	 question)	 ลักษณะค�าถามมีให้เลือก	

10	ตวัเลอืก	โดยใชร้ะดับการวดัขอ้มลูแบบประเภท

นามบัญญัติ	(Nominal	Scale)	

	 9.	วัตถุประสงค์ในการใช้บริการร้านวัตสัน	

เป็นค�าถามแบบปลายปิด	 (close-ended	

response	question)	ลกัษณะค�าถามมใีหเ้ลอืก	5	

ตัวเลือก	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภท

นามบัญญัติ	(Nominal	Scale)

	 10.	ช่องทางในการรับรู้ข่าวสารของวัตสัน	

เป็นค�าถามแบบปลายปิด	 (close-ended	

response	question)	ลกัษณะค�าถามมใีหเ้ลอืก	7	

ตัวเลือก	 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภท

นามบัญญัติ	(Nominal	Scale)	

 การจัดท�าและการวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	การจัดท�าข้อมูล	 การศึกษาวิจัยครั้งนี้	

ผู้วิจัยได้จัดท�าข้อมูลโดยด�าเนินการตามล�าดับดังนี้

	 	 1.1	รวบรวมแบบสอบถามที่ได้รับกลับ

มาแล้ว	ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้อง	 (Edited)	

และสมบูรณ์ของแบบสอบถาม

	 	 1.2	ด�าเนินการลงรหัส	 (Coding)	 เพื่อ

เปลี่ ยนสภาพ ข้อมู ล 	 (Da t a ) 	 เ ป็ น ข้อมู ล	

( Information)	 แล้วน�าข้อมูลมาบันทึกลง

คอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผล

	 	 1.3	ประมวลผลข้อมูลที่ลงรหัสแล้ว

วเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรม	(Statistical	

Package	for	the	Social	Science)	

	 2.	การวิเคราะห์ข้อมูล

	 	 2.1	สถติเิชงิพรรณนา	เพือ่อธบิายขอ้มลู

เบื้องต้นเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างดังนี้

	 	 ตอนที่	1	ลักษณะประชากรศาสตร์	โดย

การหาความถี่	 (Frequency)	 และค่าร้อยละ	

(Percentage)

	 	 ตอนที่	2	 ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการ

ด�าเนินชีวิต	โดยการหาความถี่	(Frequency)	และ

ค่าร้อยละ	(Percentage)	

	 	 ตอนที่	3	 การสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสาน	โดยหาค่าเฉลี่ย	(Mean)	และส่วนเบี่ยง

เบนมาตรฐาน	(Standard	deviation:	S.D.)

	 	 ตอนที่	4	 ส่วนผสมทางการตลาด	 โดย

หาค่าเฉลี่ย	 (Mean)	 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	

(Standard	deviation:	S.D.)

	 	 ตอนที่	5	 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้น	

วัตสัน	โดยการหาค่าเฉลี่ย	(Mean)	ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน	 (Standard	 deviation:	 S.D.)	 การ

หาความถี่ 	 (F requency) 	 และค่าร้อยละ	

(Percentage)	

	 	 2.	 สถิติ เชิ งอนุมาน	 ( Inferent ial	

Statistics)	เปน็สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหส์มมตฐิาน
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การวิจัยเพ่ือแสดงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ

และตัวแปรตามเพื่อทดสอบสมมติฐาน	ดังนี้

	 	 	 2.1	สมมติฐานข้อที่	1	ผู้บริโภคที่มี

ลักษณะประชากรศาสตร์ 	 ได้แก่ 	 เพศ	 อายุ 	

สถานภาพทางการสมรส	 ระดับการศึกษา	 รายได้	

อาชพี	แตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้น

วัตสัน	 ในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 ท่ี

แตกต่างกัน	 จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ	

Independent	t-test	เพื่อทราบค่าความแตกต่าง

ของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง	 2	 กลุ่ม	 ส�าหรับ

ตัวแปรด้านเพศ	และใช้สถิติ	One-way	Analysis	

of	 Variance	 เพื่อทดสอบความแตกต่างของ

คา่เฉล่ียของกลุม่ตัวอยา่งทีม่ากกวา่	2	กลุม่	ส�าหรบั

ตัวแปรด้าน	อายุ	สถานะภาพทางการสมรส	ระดับ

การศึกษา	รายได้	อาชีพ

	 	 	 2.2	สมมติฐานข้อที่	 2	 การรับรู้สื่อ

ทางการตลาดแบบผสมผสาน	ที่มีผลต่อพฤติกรรม

การซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พื้นที่กรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล	 จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ	

Regression	Analysis	วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู	

(Multiple	Regression	Analysis)

	 	 	 2.3	สมมติฐานข้อที่	 3	 ส่วนผสม

ทางการตลาด	ทีม่ผีลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ใน

รา้นวตัสนั	พืน้ท่ีกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล	จะ

ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ 	 Regression	

Analysis	 วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ	 (Multiple	

Regression	Analysis)

	 	 	 2.4	สมมติฐานข้อที่	4	ผู้บริโภคที่มี

รูปแบบการด�าเนินชีวิต	 ได้แก่	 ด้านกิจกรรม	

(Activity)	ด้านความสนใจ	(Interests)	ด้านความ

คิดเห็น	 (Opinions)	 แตกต่างกันมีพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล	 แตกต่างกัน	 จะทดสอบสมมติฐาน

โดยใชส้ถติ	ิOne-way	Analysis	of	Variance	เพือ่

ทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง

ที่มากกว่า	2	กลุ่ม	

 อภิปรายผลการวิจัย

	 ผลจากการวิจัย	 การสื่อสารทางการตลาด

แบบผสมผสาน	และสว่นประสมทางการตลาด	ทีม่ี

ผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค	ในช่วง

อายเุจนวาย	ในรา้นวตัสนั	ในพืน้ท่ีกรงุเทพมหานคร

และปรมิณฑล	สามารถอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้

	 1.	ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์

ไดแ้ก	่เพศ	อาย	ุสถานภาพ	ระดบัการศกึษา	รายได	้

อาชพี	แตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้น	

วัตสันในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล	

แตกต่างกัน

	 เพศ	ทีแ่ตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ในร้านวัตสัน	 ด้านจ�านวนครั้งในการใช้บริการ

ภายในร้านวัตสัน	ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าใน

ร้านวัตสัน	 และด้านระยะเวลาในการซื้อสินค้าใน

ร้านวัตสัน	แตกต่างกัน	อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ	0.05	

	 อาย	ุทีแ่ตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ภายในร้านวัตสัน	ด้านจ�านวนครั้งในการใช้บริการ

ร้านวัตสัน	แตกต่างกัน	อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ	 0.05	 ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าภายใน

รา้นวตัสนั	ไมแ่ตกตา่งกนั	อยา่งมนียัส�าคญัทางสถิติ

ที่ระดับ	0.05	และด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้าน

วัตสัน	 ไม่แตกต่างกัน	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ	0.05	สถานภาพ	ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรม

การซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน	 ด้านจ�านวนครั้งใน

การใช้บริการร้านวัตสัน	 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า
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ภายในร้านวัตสัน	 และด้านระยะเวลาในการซื้อ

สินค้าภายในร้านวัตสัน	 ไม่แตกต่างกัน	 อย่างมี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	0.05	

	 ระดับการศึกษา	ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรม

การซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน	 ด้านจ�านวนครั้งใน

การใช้บริการร้านวัตสัน	 ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ

สินค้าภายในร้านวัตสัน	และด้านระยะเวลาในการ

ซ้ือสอนคา้ภายในรา้นวตัสนั	ไมแ่ตกตา่งกนั	อยา่งมี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	0.05

	 รายได้	 ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าภายในร้านวัตสัน	 ด้านจ�านวนครั้งในการใช้

บริการร้านวัตสัน	 และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ

สินค้าภายในร้านวัตสัน	 แตกต่างกัน	 อย่างมี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	0.05

	 อาชีพ	 ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าภายในร้านวัตสัน	 ด้านจ�านวนครั้งในการใช้

บริการร้านวัตสัน	 และด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยใน

ร้านวัตสนั	ไม่แตกตา่งกนั	อยา่งมนียัส�าคัญทางสถติิ

ทีร่ะดบั	0.05	ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่	

ไม่แตกต่างกัน	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	

0.05	 ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าภายในร้าน

วัตสัน	 แตกต่างกัน	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ	0.05	

	 2.	รูปแบบการสื่อทางการตลาดแบบ

ผสมผสาน	 ซ่ึงประกอบด้วย	 การโฆษณา	 การให้

ขา่วสาร	การสง่เสริมการขาย	การขายโดยพนกังาน	

และการใช้ป้ายต่าง	ๆ 	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าในร้านวัตสัน	 พื้นที่กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล

	 รู ปแบบการสื่ อท า งกา รตลาดแบบ

ผสมผสาน	 ซ่ึงประกอบด้วย	 การโฆษณา	 การให้

ขา่วสาร	การสง่เสรมิการขาย	และการใชป้า้ยตา่ง	ๆ 	

มผีลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้น	วตัสนั	พืน้ที่

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล	ดา้นจ�านวนครัง้ใน

การซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 พบว่า	 รูปแบบการสื่อ

ทางการตลาดแบบผสมผสาน	 มีผลต่อพฤติกรรม

การซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พื้นที่กรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล	 ด้านจ�านวนครั้งในการซื้อสินค้าใน

รา้นวตัสนั	ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว	้อยา่ง

มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	0.05

	 รู ปแบบการสื่ อท า งกา รตลาดแบบ

ผสมผสาน	 ซ่ึงประกอบด้วย	 การให้ข่าวสาร	 การ

ส่งเสริมการขาย	การขายโดยพนักงาน	และการใช้

ป้ายต่าง	ๆ 	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	 พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 ด้าน

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 พบว่า	

รูปแบบการสื่อทางการตลาดแบบผสมผสาน	มีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 พื้นท่ี

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล	ดา้นจ�านวนครัง้ใน

การซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 ซึ่ งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานทีต่ัง้ไว	้อยา่งมนียัส�าคญัทางสถติทิีร่ะดบั	

0.01	

	 รู ปแบบการสื่ อท า งกา รตลาดแบบ

ผสมผสาน	 ซ่ึงประกอบด้วย	 การให้ข่าวสาร	 การ

ส่งเสริมการขาย	การขายโดยพนักงาน	และการใช้

ป้ายต่าง	ๆ 	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	 พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 ด้าน

ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้านวัตสัน	 พบว่า	 รูปแบบ

การสื่อทางการตลาดแบบผสมผสาน	 มีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 พื้น ท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 ด้านระยะเวลา

โดยเฉลีย่ในการซ้ือสนิคา้ในรา้นวตัสนั	ซ่ึงสอดคลอ้ง
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กับสมมติฐานท่ีต้ังไว้	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ	0.01	

	 3.	ส่ ว นผสมทา งก า รตล าดมี ผ ลต่ อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 ส่ วนประสมทา งก า รตลาดมี ผ ลต่ อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล	ด้านจ�านวนครัง้ใน

การซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน	พบว่า	ส่วนประสม

ทางการตลาด	ประกอบด้วย	ด้านผลิตภัณฑ์	ด้าน

ราคา	 ด้านสถานที่จัดจ�าหน่าย	 และด้านส่งเสริม

การตลาด	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าภายใน

ร้านวัตสัน	พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 ส่ วนประสมทางการตลาด	 มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 ด้านค่าใช้จ่ายใน

การซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน	พบว่า	ส่วนประสม

ทางการตลาด	 ประกอบด้วย	 ด้านราคา	 และด้าน

ส่งเสริมการตลาด	มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า

ภายในร้านวัตสัน	 พ้ืนที่กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล	

	 ส่ วนประสมทางการตลาด	 มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	ด้านระยะเวลาใน

การซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 พบว่า	 ส่วนประสม

ทางการตลาด	ประกอบด้วย	ด้านผลิตภัณฑ์	ด้าน

ราคา	ดา้นสถานทีจั่ดจ�าหน่าย	และด้านสง่เสรมิการ

ตลาด	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าภายในร้าน

วัตสัน	พื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	

	 4.	ผู้บริโภคที่มีรูปแบบการด�าเนินชีวิต	

ได้แก่	 ด้านกิจกรรม	 ด้านความสนใจ	 ด้านความ

คดิเหน็	แตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมการซ้ือสนิคา้ในรา้น	

วัตสัน	 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล	

แตกต่างกัน	

	 รปูแบบการด�าเนนิชีวติดา้นกจิกรรมท่ีท�าใน

เวลาวา่งแตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ใน

รา้นวตัสนั	ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล

แตกต่างกัน	 ด้านจ�านวนครั้งที่ซื้อสินค้าในร้าน

วตัสนัแตกตา่งกนั	อยา่งมนียัส�าคญัทางสถิตท่ีิระดบั	

0.05	

	 รปูแบบการด�าเนนิชวีติดา้นความสนใจทีท่�า

ในเวลาวา่งแตกตา่งกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้

ในร้านวัตสัน	 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลแตกต่างกัน	 ด้านจ�านวนครั้งที่ซื้อสินค้า

ในรา้นวตัสนัแตกตา่งกนั	อยา่งมนียัส�าคญัทางสถติิ

ที่ระดับ	0.05

	 รปูแบบการด�าเนนิชวีติ	ดา้นความคดิเหน็ที่

แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

แตกต่างกัน	 ด้านจ�านวนครั้งที่ซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	 ไม่แตกต่างกัน	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ	 0.05	 และด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้าน

วัตสัน	 แตกต่างกัน	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ	0.05		

ขอเสนอแนะการนําผลงานวิจัยไป ใช

ประโยชน

	 1.	รา้นวตัสนัสามารถก�าหนดกลุม่ผูบ้รโิภค

เปา้หมายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑลได้

ชัดเจนว่า	 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	 มีอายุ	

27-30	ปี	มีรายได้เฉลี่ย	20,001	–	30,000	บาท	

ประกอบอาชีพนักงาน/ลูกจ้างเอกชน	 ซึ่งข้อมูล



วารสารวจิัยราชภัฏพระนคร ปที่ 10 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม-ธันวาคม 2558

Phranakhon Rajabhat Research Journal Vol.10 No.2 July - December 2015 
188

บทความวิจัย

เกี่ยวกับกลุ่มผู้ใช้บริการน้ีสามารถน�าไปวางแผน

งานทางด้านผลิตภัณฑ์	ด้านราคา	ด้านสถานที่จัด

จ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการตลาด	 โดยน�า

เอาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน	 มา

ร่วมพัฒนาให้สอดคล้องและตรงกับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย		

	 2.	การโฆษณา	การใหข้า่วสาร	การสง่เสรมิ

การขาย	 และการใช้ป้ายโฆษณาต่าง	ๆ 	 มีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าภายในร้านวัตสัน	 ในด้าน

จ�านวนคร้ังที่ซ้ือสินค้าในร้านวัตสัน	 ดังนั้นจึงน�า

เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน	 เข้ามา

ประยกุตใ์ชก้บัแผนการตลาดใหม้ากยิง่ขึน้	โดยการ

เสนอสื่อโฆษณาที่เหมาะสม	 และเลือกใช้ประเภท

สื่อออนไลน์เป็นหลัก	 ส�าหรับผู้บริโภคในช่วงอายุ

เจนวาย	 เพราะเป็นผู้บริโภคที่ใช้สื่อออนไลน์	 เช่น	

Facebook	 เป็นหลัก	 โดยน�าเสนอให้มีรูปแบบที่

เข้าใจง่าย	น่าสนใจ	ดึงดูดสายตาของผู้บริโภคและ

ให้ข้อมูลสินค้าได้เป็นอย่างดี	เนื่องจากผลการวิจัย

พบว่าการรับรู้สื่อโฆษณาผ่านสื่อต่าง	ๆ 	 เป็นการ

เชญิชวนใหผู้้บริโภคมกีารตัดสนิใจซือ้สนิคา้มากขึน้	

มผีลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้นวตัสนั	อกีทัง้

สื่อออนไลน์ยังเป็นสื่อโฆษณาที่มีค่าใช้จ่ายในการ

โฆษณาต�่ากว่าสื่อกระจายภาพและเสียงประเภท

โฆษณาทางโทรทัศน์	ซึ่งถ้าผลิตสื่อออนไลน์มาก	ก็

จะท�าใหผู้บ้รโิภคมคีวามสนใจและสามารถจงูใจให้

เกิดการซื้อสินค้าได้มากยิ่งขึ้น

	 3.	การให้ข่าวสาร	 การส่งเสริมการขาย	

การขายโดยพนักงานขาย	 และการใช้ป้ายโฆษณา

ต่าง	ๆ 	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าภายในร้าน

วัตสัน	 ในด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าในร้าน

วัตสัน	 ดังนั้นทางร้านวัตสันควรมีการน�าเครื่องมือ

สื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเข้ามาใช้ในการ

เพิ่มให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าภายใน

รา้นวตัสนัดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้ทีเ่พิม่	โดย

การใหข่้าวสารในการจดักจิกรรมตา่ง	ๆ 	ภายในรา้น

วัตสัน	 การจัดการส่งเสริมการขายที่ดึงดูดใจและ

แตกต่างจากคู่แข่งให้กับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย	

เช่น	การจัดโปรโมชั่นซื้อสินค้าภายในร้านวัตสันยิ่ง

ซื้อมากขึ้นยิ่งประหยัดมากขึ้น	 และการใช้ป้าย

โฆษณาต่าง	ๆ 	เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ข่าวสาร

ตา่ง	ๆ 	เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคกลุม่

เป้าหมาย	เป็นต้น	

	 4.	การให้ข่าวสาร	 การส่งเสริมการขาย	

การขายโดยพนักงานขาย	 และการใช้ป้ายโฆษณา

ต่าง	ๆ 	 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าภายในร้าน

วัตสัน	 ในด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้านวัตสัน	

ดังนั้นร้านวัตสันจึงควรมีการน�าการส่งเสริมการ

ขายและการใช้ป้ายโฆษณาต่าง	ๆ 	 เพื่อท�าให้

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ภายในร้านวัตสัน	 ด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยในร้าน

วัตสันเพิ่มมากขึ้น	เนื่องจากผลการวิจัยพบว่า	เมื่อ

มกีารสง่เสรมิการขายและการใชป้้ายโฆษณาตา่ง	ๆ 	

ที่เพิ่มมากขึ้นจะท�าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อ

สนิคา้ภายในรา้นวตัสนั	ดา้นระยะเวลาโดยเฉลีย่ใน

ร้านวัตสันเพิ่มมากขึ้น

	 5.	ด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านราคา	 ด้านสถานที่

จัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการตลาด	 มีผล

ตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ภายในรา้นวตัสนั	ในดา้น

จ�านวนครัง้ทีซ่ือ้สนิคา้ในรา้นวตัสนั	และระยะเวลา

โดยเฉลีย่ในรา้นวตัสนั	ดงันัน้ทางฝา่ยการตลาดควร

มีปรับรูปแบบรายการส่งเสริมการตลาด	 รายการ

สะสมยอดคะแนนให้มีรูปแบบท่ีน่าสนใจ	 ดึงดูดใจ

มากยิ่งขึ้น	 อาจจะใช้คะแนนสะสมที่น้อยลง	 แลก

สินค้าที่มีคุณภาพดีขึ้น	มีความหลากหลายมากขึ้น
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และมีลักษณะเป็นสินค้า	 Limited	 Edition	

น่าสะสม	 เพื่อให้ผู้บริโภคสนใจมากขึ้นและน�าไปสู่

พฤติกรรมการซื้อสินค้าที่มากยิ่งขึ้น	

	 6.	เน่ืองจากการวิจัยพบว่า	 รูปแบบการ

ด�าเนินชีวิต	 ด้านกิจกรรม	ด้านความสนใจพิเศษที่

แตกตา่งกนั	มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในรา้นวตัสนั	

ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล	 แตกต่าง

กนั	ในดา้นจ�านวนครัง้ทีซ่ือ้สนิคา้ภายในรา้นวตัสนั	

ดังนั้นร้านวัตสันจึงควรจัดกิจกรรมต่าง	ๆ 	 ที่

ผู้บริโภคให้ความสนใจเพื่อเป็นการดึงดูดให้

ผู้บรโิภคเขา้มาใชบ้รกิารรา้นวตัสนัดา้นจ�านวนครัง้

ที่เพ่ิมขึ้น	 เช่น	 การจัดกิจกรรมเล่นเกมส์ชิงของ

รางวลั	เพือ่ท�าให้ผูบ้ริโภคเขา้ร่วมกจิกรรมเกดิความ

สนใจซ้ือสินค้าและมีจ�านวนครั้งในการซื้อสินค้า

ภายในร้านวัตสันเพิ่มมากขึ้น

	 7.	จากการวิจัยพบว่า	 รูปแบบการด�าเนิน

ชีวิต	 ด้านความคิดเห็นที่แตกต่างกัน	 มีพฤติกรรม

การซือ้สนิคา้ในร้านวตัสนั	ในพ้ืนทีก่รุงเทพมหานคร

และปริมณฑลแตกต่างกัน	ในด้านค่าใช้จ่ายในการ

ซื้อสินค้าในร้านวัตสัน	 และระยะเวลาโดยเฉลี่ยใน

รา้นวตัสนั	ดงันัน้เพือ่เปน็การท�าใหผู้บ้รโิภคมคีา่ใช้

จา่ยในการใชบ้รกิารทีเ่พิม่มากขึน้	และมรีะยะเวลา

ในการซือ้สนิคา้ภายในรา้นวตัสนัทีน่านขึน้	ทางรา้น

วัตสันจึงควรสร้างทัศนคติและมีความคิดเห็นเกี่ยว

กับร้านวัตสันในทางที่ดี	 เช่นการน�าสินค้าที่มีภาพ

ลกัษณท์ีด่	ีมคีณุภาพทีดี่เปน็ทีย่อมรบัมาขายในร้าน	

เพ่ือเปน็การเชญิชวนผูบ้รโิภคใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารใน

ร้านวัตสันนานข้ึนและมคีา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้ที่

ร้านวัตสันเพิ่มมากขึ้น

ขอเสนอแนะการนําผลงานวิจัยไปใชครั้ง

ตอไป

	 1.	การศึกษาทัศนคติ	 ความคาดหวัง	 และ

ความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ภายใน

ร้านวัตสัน	 เพื่อทราบถึงความคาดหวัง	 และเพื่อ

เปรียบเทียบกับความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อ

ผลิตภัณฑ์

	 2.	การศึกษาถึงคุณค่าตราสินค้า	 ทัศนคติ

ต่อผลิตภัณฑ์	 และการตั้งใจซื้อซ�้า	 สินค้า	 House	

Brand	ในร้านวัตสัน	ของผู้บริโภค

	 3.	ศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างร้าน

วตัสนัและรา้นบูทสซ์ึง่เป็นคูแ่ข่งทางตรง	ควรศกึษา

เพิม่เตมิในปจัจยัทีม่อีทิธพิลตอ่การซือ้สนิคา้ภายใน

รา้นบทูส	์หรอืท�าการเปรยีบเทยีบขอ้ด	ีขอ้ดอ้ยของ

แต่ละร้าน	 เพื่อเป็นแนวโน้มในการพัฒนาและ

ปรับปรุงร้าน	ส�าหรับผู้ประกอบการให้ดียิ่งขึ้น	

	 4.	ศึกษาถึงความจงรักภักดีต่อร้านวัตสัน	

เพื่อน�าข้อมูลที่ได้ไปวางแผนเพื่อรักษาลูกค้าที่มี

ความจงรักภักดีต่อร้านวัตสัน	
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