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บทคดัย่อ 

การศกึษาน้ีมวีตัถุประสงค ์(1)เพื่อเปรยีบเทยีบระดบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ทีโ่ลตสั โก 

เฟรช สาขาสงูเม่นจาํแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล (2) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าที่โลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้น้ี 

คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้โลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น จงัหวดัแพร่จาํนวน 385 คน โดยการสุม่ตวัอย่าง

แบบบัง เอิญ (Accidental Sampling)และการสุ่มแบบบัง เอิญ(Accidental Sampling) โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย ค่า

รอ้ยละ ค่าความถี ่ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณู 

ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี มี

สถานภาพโสด มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตร ีหรอืเทียบเท่า ประกอบอาชีพนักเรยีน/นักศึกษา มี

รายได้ต่อเดอืน ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 7,000 และผลการวจิยัยงัพบว่า ระดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่โลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น 

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄= 4.04, S.D.= 0.47) และมรีะดบัความคดิเหน็ด้านการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น อยู่ในระดบัความคดิเหน็ระดบัมาก (x̄= 3.98, S.D. = 0.64) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่โลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 โดยมคี่า

สมัประสทิธิก์ารพยากรณ์ (R square) เท่ากบั 0.21 แสดงว่า ตวัแปรอสิระ คอื ปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด (7P’s) สง่ผลต่อตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น รอ้ย

ละ 21 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า มจีาํนวน 2 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา 

คาํสาํคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s), การตดัสนิใจซือ้, โลตสั โก เฟรช  



ABSTRACT 

  The objectives of this study are: (1) to compare the level of decision-making in purchasing 

products at Lotus Go Fresh, Sung Men branch, categorized by personal factors, and (2) to 

investigate the marketing mix factors that influence the decision to purchase products at Lotus 

Go Fresh, Sung Men branch. The sample in this research consisted of 385 consumers who 

purchased products at the Lotus Go Fresh store, Sung Men branch, Phrae Province, selected 

using accidental sampling. Data were collected using a questionnaire. The statistical methods 

used for data analysis included percentages, frequencies, mean, standard deviation, and 

multiple regression analysis.        

   The research findings revealed that the majority of the sample were female, aged between 

20 and 30 years, single, with a bachelor's degree or its equivalent, and were students. They 

also had a monthly income of 7,000 baht or less. Additionally, the study found that the overall 

level of consumer perception regarding the marketing mix (7P’s) factors influencing their 

decision to purchase products at Lotus Go Fresh, Sung Men branch was high (x̄ = 4.04, S.D. 

= 0.47). The level of opinion regarding the decision making in purchasing products at Lotus 

Go Fresh, Sung Men branch was also high (x̄ = 3.98, S.D. = 0.64). 

    The hypothesis testing results indicated that the marketing mix factors (7P’s) had a 

statistically significant effect on the decision to purchase products at Lotus Go Fresh, Sung 

Men branch, at the 0.05 significance level. The coefficient of determination (R square) was 

0.21, suggesting that the independent variable, the marketing mix factors (7P’s), explained 

21% of the variance in the dependent variable, which is the purchasing decision at Lotus Go 

Fresh, Sung Men branch. Upon examining the individual factors, it was found that two 

elements had a significant impact: product and price.                                                      

Keyword : Marketing Mix Factors, Decision to purchase, Lotus Go Fresh Sungmen Branch 

Phrae Province 

 

 



บทนํา 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

ในอดีต ตลาดค้าปลีกในประเทศไทยเน้นตลาดสดและร้านโชห่วยซึ่งเป็นศูนย์กลาง        

ของชุมชนท้องถิน่ โดยตลาดสดจําหน่ายสนิค้าสดใหม่จากเกษตรกร เช่น เน้ือสตัว์ ผกัผลไม้ และ

ของใชใ้นครวัเรอืน ในบรรยากาศเปิดโล่ง ผูซ้ือ้สามารถต่อรองราคาได ้และมคีวามสมัพนัธใ์กลช้ดิกบั

ผูข้าย รา้นโชห่วยทีต่ ัง้อยู่ใกลบ้า้นมสีนิคา้หลากหลายและสะดวกต่อการเขา้ถงึ เน่ืองจากครวัเรอืนใน

อดตียงัไม่มตีู้เยน็ การซื้อของสดในแต่ละวนัจงึเป็นกจิวตัร ความสมัพนัธ์ระหว่างผูบ้รโิภคและผูข้าย

ในตลาดแบบดัง้เดมิยงัเอือ้ใหเ้กดิความไวว้างใจและการคา้ขายทีย่ดืหยุ่น เช่น การซือ้ก่อนจ่ายทหีลงั 

ในบางกรณีการเข้ามาของซูเปอร์มาร์เก็ตและร้านค้าปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั โก เฟรช เปลี่ยน

โครงสรา้งคา้ปลกีของไทยอย่างมาก โลตสั โก เฟรช เน้นการจดัจาํหน่ายสนิคา้คุณภาพทีม่มีาตรฐาน 

เช่น อาหารสดและของใช้ในบ้าน พรอ้มระบบจดัการที่ทนัสมยัและควบคุมอุณหภูมอิย่างเหมาะสม 

สนิค้ามรีาคาชดัเจน ไม่มกีารต่อรอง และมกัมาพร้อมโปรโมชัน่ นอกจากน้ี โลตสั โก เฟรช ขยาย

สาขาในชุมชนเพือ่อํานวยความสะดวกแก่ผูบ้รโิภค โดยต่างจากตลาดสดและรา้นโชห่วยทีม่ลีกัษณะ

ไม่เป็นทางการและขาดมาตรฐานดา้นคุณภาพ สถานการณ์น้ีสะทอ้นถงึการเปลีย่นแปลงจากการคา้

ปลกีแบบดัง้เดมิสู่ระบบสมยัใหม่ทีเ่น้นความสะดวกและการจดัการทีม่ปีระสทิธภิาพ ทําใหเ้กดิความ

สนใจในการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีร่า้นคา้ปลกีสมยัใหม่ เช่น โลตสั 

โก เฟรช สาขาสงูเม่น จงัหวดัแพร่ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.เพือ่เปรยีบเทยีบระดบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่นจําแนกตามปัจจยั

สว่นบุคคล  

2.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั   

โก เฟรช สาขาสงูเม่น 

 

 

 



กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

การศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช 

สาขาสูงเม่นในครัง้น้ีมุ่งศกึษาถงึปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7p’s ซึ่งส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขา สงูเม่น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดั

จําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการ และเป็นการศกึษาถงึการตดัสนิใจซื้อสนิค้าทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นประกอบด้วย 

ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 

และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อในการศึกษาครัง้น้ีทําการศึกษาเฉพาะผู้ใช้บรกิารโลตสั โก เฟรช 

สาขาสงูเม่นอําเภอสงูเม่น จงัหวดัแพร่ จาํนวน 385 คน 

ปัจจยัส่วนบคุคล 

เพศ  

อาย ุ 

สถานะ  

ระดบัการศึกษา  

อาชีพ  

รายได ้ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  

ช่องทางจาํหน่าย  

การส่งเสริมการตลาด  

บุคลากร  

ลกัษณะทางกายภาค   

กระบวนการ  

ทฤษฎีของ Kotler and Keller(2016)  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

การตระหนกัถึง  

การคน้หาขอ้มูล  

การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ  

การตดัสินใจซ้ือ  

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

ทฤษฎีของ Kotler  (1997)  
 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดทฤษฎีด้านปัจจยัส่วนบุคคล  

 สุคนธ ์สนิธพานนท ์(2565) กล่าวว่าประชากรศาสตรว์่าเป็นศาสตรท์ีมุ่่งศกึษา

ลกัษณะเฉพาะของประชากร เช่น เพศ อายุ และสถานภาพสมรสตวัแปรเหล่าน้ีสามารถนําไปใช้

วเิคราะหพ์ฤตกิรรมทางสงัคมและเศรษฐกจิของประชากรในแต่ละกลุ่มเช่น การเปลีย่นแปลงทาง

โครงสรา้งอายุและผลกระทบต่อความตอ้งการแรงงานในอนาคต 

แนวคิดทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในปี 2016 Philip Kotler ได้พฒันาแนวคิดการใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7P ในธุรกิจ

บรกิาร เพื่อสรา้งประสบการณ์ทีด่แีละตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาดทีม่กีารแข่งขนัสูง 

1.Product พฒันาสนิคา้/บรกิารใหต้อบโจทยแ์ละสรา้งความประทบัใจ 2.Price กําหนดราคายดืหยุ่น 

สะทอ้นมลูค่าทีลู่กคา้ไดร้บั 3.Place ใชช่้องทางออนไลน์และออฟไลน์เพิม่ความสะดวก 4.Promotion 

สรา้งการรบัรูแ้ละความสมัพนัธ์ระยะยาวดว้ยกลยุทธ์หลากหลาย 5.People บุคลากรทีม่ทีกัษะดช่ีวย

เสรมิประสบการณ์ลูกคา้ 6.Process ปรบัปรุงกระบวนการใหร้วดเรว็และมปีระสทิธภิาพ 7.Physical 

Evidence ออกแบบบรรยากาศบรกิารใหส้รา้งความประทบัใจ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ศริวิรรณ สรวงศริ ิ(2562) กล่าวถงึกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคที่ม ี5 ขัน้ตอน คอื

1.การรบัรู้ความต้องการ (Need Recognition): ตระหนักถงึความต้องการหรอืปัญหา ผ่านสิง่รอบ

ข้างหรือโฆษณา 2.การค้นหาข้อมูล (Information Search) หาข้อมูลสินค้า/บริการที่ตอบโจทย์  

ความต้องการ 3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เปรยีบเทยีบตวัเลอืกต่างๆ ที่

เหมาะสม 4.การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision) เลือกซื้อสินค้าที่ตอบโจทย์มากที่สุ ด                 

5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-purchase Behavior) ประเมนิความพงึพอใจหลงัการใชส้นิคา้/บรกิาร

ผูบ้รโิภคจะผ่านทุกขัน้ตอนน้ีโดยอาศยัความรูแ้ละประสบการณ์สว่นตวั 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

สุภากร เหลอืงเอกตระกูล (2564) ไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจ

ซื้อสนิค้ากรณีศึกษาของแบรนด์สนิค้ายี่ห้อหน่ึง วตัถุประสงค์ 1)เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่าง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค2) เพื่อศึกษา

ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์กบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคผล

จากการวจิยัพบว่าปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรใ์นดา้นอาชพีนัน้ อาชพีทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อ



การตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั ส่วนในเรื่องของ เพศ อายุ ระดบัการศกึษาระดบัรายได้เฉลี่ย 

นัน้ส่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ไม่แตกต่างกัน และในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) พบว่า ปัจจยัทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค เรยีงจากมากไปน้อยได้

ดงัน้ี ปัจจยัด้านลักษณะของสินค้าและลกัษณะทางกายภาพของสถานที่จดัจําหน่าย ปัจจยัด้าน

บุคลากรและกระบวนการ ปัจจยัด้านการนําเสนอสนิค้าและช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัด้าน

กจิกรรมส่งเสรมิการขายและความสะดวกในการเดนิทาง ปัจจยัดา้นการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์

และ ปัจจยัดา้นราคา ความมคีุณภาพของสนิคา้และความสะดวกในการเขา้ถงึ ส่งผลเชงิบวกต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทุกดา้น 

ชลติา พลหาร (2559) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากเทสโก ้โลตสั ชอ้ป 

ออนไลน์วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้อุปโภคบรโิภค (Grocery) ของลูกคา้ที่

เคยซื้อสนิคา้จากเทสโกโลตสั ชอ้ป ออนไลน์ 2) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้จากเทสโก โลตสั 

ช้อป ออนไลน์ของลูกคา้ 3) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากเทสโกโลตสั ช้อป 

ออนไลน์ ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลจากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่ปัีจจยั

ด้านประชากรศาสตร์(ที่ประกอบด้วย เพศ อายุสถานภาพ การศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ

อาชพี) ที่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากเทสโกโลตสั ช้อป ออนไลน์ (Tesco Lotus Shop 

Online) ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจยัด้านสถานภาพและวุฒิ

การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากเทสโก โลตสั ชอ้ป ออนไลน์ ทัง้ 3 ดา้น  (การนึก

ถงึหรอืตัง้ใจเลอืกซื้อสนิค้าในอดตี โอกาสในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าซ้ําอกีในอนาคตและความตัง้ใจ 

หรอืนึกถงึเทสโกโลตสั ชอ้ป ออนไลน์เป็นอนัดบัแรก) แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 ปัจจยัดา้นรายไดแ้ตกต่างกนัมคีวามตัง้ใจหรอืนึกถงึเทสโก้โลตสั ชอ้ป ออนไลน์เป็นอนัดบัแรก

แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 กล่าวได้ว่า ลูกค้าที่มสีถานภาพ วุฒกิารศกึษา 

อาชพี และรายไดแ้ตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากเทสโก โลตสั ชอ้ป ออนไลน์แตกต่างกนั

การทดสอบสมมุติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ทัง้ด้านสนิค้า (Product) ด้านการบรกิาร 

(Service) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Website และ Application) ด้านการ

ส่งเสรมิการขาย (Promotion) และด้านการสื่อสารข้อมูลข่าวสาร (Communication)) มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าจาก เทสโกโลตสั ช้อป ออนไลน์ (Tesco Lotus Shop Online) อยางมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05ดา้นราคา (Price) เรื่องค่าบรกิารในการจดัส่งทีไ่ม่จํากดัน้ําหนักและระยะทาง

และเรื่องราคาสินค้าในช่องทางออนไลน์เป็นราคาเดียวกบที่ขายในห้างเทสโก้ โลตัส และด้าน

ช่องทางการจดัจําหน่าย (Website และ Application) เรื่องมคีาํแนะนําหรอืวธิกีารใชง้านเวบ็ไซต์และ

แอพพลเิคชนัมผีลตอ่ความตัง้ใจหรอืนึกถงึเทสโกโลตสัชอ้ปออนไลน์เป็นอนัดบัแรกในเชงิบวกอย่าง

มนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 กล่าวได้ว่าการที่เทสโก้ โลตสั ช้อป ออนไลน์ มรีาคาขายที่ถูก



เทยีบเท่ากบัขายที่ร้าน ไม่จํากดัขัน้ตํ่าในการสัง่ซื้อสนิค้า และการมคีําแนะนําในการใช้งานต่างๆ    

มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทางชอ้ปออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่าง 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวิจัยครัง้ น้ี ใช้วิธีคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง(Purposive 

Sampling) และการสุ่มแบบบงัเอิญ(Accidental Sampling) กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามเป็น

ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้โลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น จงัหวดัแพร่ จาํนวน 385 คน  

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 220  คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.1

และเพศชาย จํานวน 165 คน คดิเป็นร้อยละ 42.9 อยู่ในช่วงช่วงอายุ 20-30 ปีจํานวน 94 คน คดิ

เป็น รอ้ยละ 24.4 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า จํานวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34 มี

อาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 88  คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.90  มรีายไดเ้ฉลีย่ ต่อเดอืน ตํ่ากว่าหรอื

เท่ากบั 7,000 บาท จาํนวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.90   

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างสว่นใหญ่ใหร้ะดบัความคดิเหน็ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สินค้าที่โลตัส โก เฟรช สาขาสูงเม่น โดยรวมมีความคิดเห็นมาก (X̅= 4.04  S.D. =0.47) เมื่อ

พจิารณาในแต่ละด้านที่มคีวามคดิเหน็มากแลว้ พบว่าในด้านผลติภณัฑ ์มรีะดบัความคดิเหน็มาก 

(X̅=  4.10 S.D. = 0.66) รองลงมาคอืด้านส่งเสรมิการขาย ระดบัความคดิเหน็มาก (X̅= 4.07 S.D. 

=0.74) และดา้นทีน้่อยทีสุ่ด คอื ดา้นราคา มรีะดบัความเหน็มาก (X̅= 3.93 S.D. =0.67) 

ส่วนผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล พบว่าผูเ้ขา้ใชบ้รกิารโลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นที่มี

ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าด้านการตระหนักถงึปัญหา 

ดา้นการประเมนิทางเลอืกก่อนซื้อและดา้นการตดัสนิใจอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ

ปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าผูเ้ขา้ใชบ้รกิารโลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นทมีรีะดบัสถานภาพแตกต่างกนั

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดา้นการตระหนกัถงึปัญหาอย่างมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 



ดา้นผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั 

โก เฟรช สาขาสงูเม่น ดงัน้ี 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized Coefficients 

B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 3.437 .281  12.227 .000 

ดา้นผลติภณัฑ ์ -.127 .064 -.133 -1.977 .049* 

ดา้นราคา .142 .068 .150 2.073 .039* 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .110 .063 .110 1.745 .082 

ดา้นสง่เสรมิการขาย -.038 .054 -.044 -.708 .480 

ดา้นบุคลากร -.075 .066 -.079 -1.135 .257 

ดา้นกระบวนการ .052 .069 .054 .751 .453 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .080 .056 .088 1.428 .154 

R=  0.213   r2 = 0.045  SEE = 0.627, F = 2.557, Sig. = 0.000, * = P < 0.05 

 

ผลการวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินค้าที่โลตัส โก เฟรช สาขาสูงเม่น อย่าง มีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่า

สมัประสทิธิก์ารพยากรณ์ (r2 ) เท่ากบั 0.045 แสดงว่าตวัแปรอสิระคอื ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาดมผีลต่อตวัแปรตามคอืการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น ไดร้อ้ยละ 4.5 

เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า มทีัง้หมด 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Beta =-0.127) และดา้น

ราคา (Beta = 0.142) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น 



จากตาราง ผลการทดสอบพหุคูณ (Multi Regression) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

7Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่โลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น สามารถสรุปเป็นสมการเชิง

เสน้ตรงเพือ่ใชใ้นการทาํนายได ้ดงัน้ี 

Y= 3.437-0.127 X1+ 0.142X2+0.11 X3-0.038X4-0.075 X5+0.52 X6+0.08 X7+0.627 

โดยที ่ Y    คอื การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น 

X1 คอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์  X2  คอื ปัจจยัดา้นราคา 

X3 คอืปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย X4 คอืปัจจยัดา้นสง่เสรมิการขาย 

X5 คอื ปัจจยัดา้นบุคลากร   X6 คอื ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

X7 คอื ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ e         คอื ค่าความคลาดเคลื่อน 

 

อภิปรายผล 

การศกึษาวจิยั เรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่น จากการวจิยั 

พบว่าปัจจยัสว่นบุคคลดา้นระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและระดบัสถานภาพทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อ

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้โลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่นทแีตกต่างกนัและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

ม ีผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นจาํนวน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์

และดา้นราคาโดยสามารถ อภปิรายผลเพิม่เตมิได ้ดงัน้ี 

 ปัจจยัส่วนบุคคลทงัด้านเพศ ระดบัอายุ ระดบัการศกึษาและระดบัอาชพีที่แตกต่างกนัจะมี

ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าโลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นไม่แตกต่างกนัสอดคล้องกบัวจิยัของสุภากร 

เหลอืงเอกตระกูลไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้กรณีศกึษาของ

แบรนดส์นิคา้ยีห่อ้หน่ึง ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรใ์นดา้นอาชพีนัน้ อาชพี

ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน ส่วนในเรื่องของ เพศ อายุ ระดับ

การศกึษาระดบัรายไดเ้ฉลีย่ นัน้สง่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั

วจิยัของอมรา ป่ินแก้วสายพณิ ปั้นทองและธนัวติา สริวิรภทัร พุทธพงษ์ศริพิร ไดศ้กึษาสว่นประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลไม้ตัดแต่งในร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค จังหวัด

สุพรรณบุร ีผลการวจิยัพบว่าการตดัสนิใจซื้อผลไมต้ดัแต่งของผู้บรโิภคผลไมต้ดัแต่งในร้านสะดวก

ซื้อของผู้บรโิภค จงัหวดัสุพรรณบุร ีโดยรวมไม่แตกต่างกนัในผู้ที่ม ีเพศ อายุ รายได้ สถานภาพ 



ระดบัการศกึษา และอาชพีที่แตกต่างกนัผู้วจิยัได้วเิคราะห์ผลจากการเก็บขอ้มูลพบว่าผู้ใช้บรกิาร

โลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่นเน่ืองจากสนิคา้ทีจ่ําหน่ายในโลตสัโก เฟรช เป็นความตอ้งการพืน้ฐานที่

เหมอืนกนั สนิคา้ทีจ่าํหน่ายเป็นอาหารสด อาหารแหง้ ของใชใ้นครวัเรอืนซึง่ตอ้งใชใ้นชวีติประจําวนั 

ลักษณะของโลตัส โก เฟรช สาขาสูงเม่น มีจุดเด่นที่เน้นราคาประหยดัเข้าถึงง่ายเหมาะสมกับ

ผูบ้รโิภคทุกกลุ่ม รา้นคา้ตัง้อยู่ในชุมชนมคีวามสะดวกในการเดนิทางหรอืใกลบ้า้น 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนและระดบัสถานภาพที่แตกต่างกนัจะมตี่อ

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้โลตสั โก เฟรช สาขาสงูเม่นทีแ่ตกต่างกนัสอดคลอ้งกบัวจิยัของชลติา พลหาร 

ได้ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากเทสโก้ โลตสัช้อป ออนไลน์ผลการวจิยัพบว่า 

ปัจจยัดา้นสถานภาพและวุฒกิารศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากเทสโก โลตสั ชอ้ป 

ออนไลน์ทัง้ 3 ดา้น (การนึกถงึหรอืตัง้ใจเลอืกซือ้สนิคา้ในอดตี โอกาสในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ซ้ําอกี

ในอนาคตและความตัง้ใจหรอืนึกถงึเทสโกโลตสัชอ้ปออนไลน์เป็นอนัดบัแรก) แตกต่างกนั ผูว้จิยัได้

วเิคราะหผ์ลจากการเกบ็ขอ้มลูพบว่าผูใ้ชบ้รกิารโลตสัโก เฟรช สาขาสงูเม่นผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนที่ตํ่ามกัมองหาสนิค้าที่มรีาคาประหยดัหรอืโปรโมชนัที่คุ้มค่าในขณะที่ผู้บรโิภคที่มี

ระดบัรายไดสู้งกว่าอาจใหค้วามสําคญักบัคุณภาพสนิค้ามากกว่าราคาระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่

ต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกประเภทสนิค้า สนิค้าจําเป็นพื้นฐานหรอืสนิค้าฟุ่มเฟือยและผู้บรโิภคที่มี

ระดับสถานภาพสมรส มีแนวโน้มซื้อสินค้าในปริมาณมากหรือสินค้าที่จําเป็นพื้นฐานมากกว่า

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดมแีนวโน้มเลอืกซือ้สนิคา้ขนาดเลก็เหมาะสําหรบัการบรโิภคคนเดยีว 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่นผล

การทดสอบเป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวโ้ดยพบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps ส่งผลต่อ

การตดัสนิใจซื้อสนิค้า ได้แก่ด้านราคา (Price) ในเชงิบวกและด้านผลติภณัฑ์ในเชิงลบปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า ด้านราคาในเชงิบวกสอดคล้องกบังานวิจยั

ของสุภากร เหลอืงเอกตระกูล ได้ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อสินค้า

กรณีศึกษาของแบรนด์สินค้ายี่ห้อหน่ึงผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

พบว่า ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค โดยปัจจยัดา้นราคา ความมคีุณภาพของ

สนิค้า และความสะดวกในการเขา้ถงึส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทุกด้านและสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของชลติา พลหาร ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากเทสโก ้โลตสั ชอ้ป 

ออนไลน์ผลการวิจัยพบว่าด้านราคา(Price) เรื่องค่าบริการในการจัดส่งที่ไม่จํากัดน้ําหนักและ



ระยะทางและเรื่องราคาสนิค้าในช่องทางออนไลน์เป็นราคาเดยีวกบัทีข่ายในหา้งเทสโก้ โลตสั มผีล

ต่อความตัง้ใจหรอืนึกถงึเทสโกโลตสั ชอ้ป ออนไลน์ ในเชงิบวก 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าทีโ่ลตสั โก เฟรช สาขาสูง

เม่นดา้นผลติภณัฑ ์ในเชงิลบไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอมรา ป่ินแกว้สายพณิ ปัน้ทองและธนัวติา 

สริวิรภทัร พุทธพงษ์ศริพิร (2564)ไดศ้กึษาสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลไม้

ตัดแต่งในร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค จงัหวดัสุพรรณบุรีผลการวิจบัพบว่าปัจจยัที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ผลไมต้ดัแต่งของผูบ้รโิภคผลไมต้ดัแต่งในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภค จงัหวดัสุพรรณบุรี

อย่างมีนัยสําคญัที่ระดบั 0.01 มี 3 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจัด

จําหน่ายและปัจจยัด้านกระบวนการส่งผลเชงิบวก ผู้วจิยัได้วเิคราะห์ผลจากการเก็บขอ้มูลพบว่า

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ในเชงิบวก โดยผู้บรโิภคให้ความสําคญักบัความคุ้มค่า

และการเปรยีบเทยีบราคา และผู้บรโิภคมกัมองหาราคาที่คุม้ค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ 

เน่ืองจากโลตัส โก เฟรช เน้นจําหน่ายสินค้าราคาเข้าถึงง่ายและหลากหลาย การเสนอราคาที่

เหมาะสมจะช่วยดงึดูดลูกคา้ใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้แทนรา้นคา้คู่แข่ง ผูบ้รโิภคตอ้งประหยดัค่าใชจ่้าย การ

เลอืกซื้อสนิค้าจากโลตสั โก เฟรช ที่มรีาคาย่อมเยาและโปรโมชัน่ดึงดูดใจช่วยให้สามารถจดัการ

ค่าใช้จ่ายได้ดขีึ้นและมฐีานลูกค้าหลกัที่เป็นกลุ่มคนทัว่ไปและครอบครวัที่มองหาสนิค้าคุณภาพใน

ราคาทีเ่หมาะสม ผูว้จิยัไดว้เิคราะหผ์ลจากการเกบ็ขอ้มูลพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในเชิงลบ โดยผลิตภณัฑ์ที่จําหน่ายในโลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น จําหน่ายสินค้ามี

คุณภาพ มาตรฐานสูง สนิค้ามคีวามหลากหลาย มคีวามแปลกใหม่ มกีารรบัประกนัคุณภาพของ

สนิคา้ทีน่่าเชื่อ ถา้มกีารพฒันาในสว่นดา้นผลติภณัฑจ์ะสง่ผลในดา้นลบต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าได้แก่ด้าน

ราคา (Price)ในทางบวกโลตสั โก เฟรช สาขาสูงเม่น สามารถปรบักลยุทธ์ราคาให้เหมาะสมกับ

กลุ่มเป้าหมายการตัง้ราคาพจิารณาการกําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมและการทําโปรโมชนัและ

สว่นลด สามารถจดัโปรโมชัน่ราคาพเิศษ เช่น ลดราคาสนิคา้บางประเภทในช่วงเวลาทีม่ลีูกคา้เขา้มา

มาก หรอืใชก้ลยุทธ ์"ซือ้ 1 แถม 1" หรอืการใหค้ปูองสว่นลด 



 2.ปรบัรูปแบบการตัง้ราคาใหห้ลากหลาย ราคายดืหยุ่น เช่น การตัง้ราคาแบบ tiered หรอืมี

ราคาหลายระดบั (ราคาพเิศษ,ราคาปกต,ิราคาสมาชกิ) เพือ่ดงึดดูลูกคา้หลายกลุ่ม โดยเฉพาะกลุ่ม

ลูกคา้ทีใ่หค้วามสําคญักบัราคามาก 

 3. การพฒันาคุณค่าที่สมัพนัธ์กบัราคา การเพิม่คุณค่าผ่านสนิค้าและบรกิาร ถ้าราคาเป็น

ปัจจยัทีส่าํคญั อาจพจิารณาการเพิม่คุณค่าหรอืประสบการณ์ใหแ้ก่ลูกคา้เพือ่ใหร้าคาไม่เป็นอุปสรรค 

เช่น การปรบัปรุงบรกิารลูกค้า เช่น การจดัส่งฟรหีรอืการเสนอสทิธพิเิศษในโปรแกรมสมาชกิ การ

เน้นคุณภาพสนิคา้หากราคาตํ่ากว่าคู่แข่งในบางกลุ่มสนิค้า ควรเน้นการสื่อสารว่าแมร้าคาจะตํ่า แต่

ยงัคงใหคุ้ณภาพทีด่แีละสนิคา้คุณภาพสงู 

 4.การปรบัปรุงคุณภาพของผลติภณัฑ์เน่ืองจากปัจจยัด้านผลติภณัฑส์่งผลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้ในทางลบควรมกีารปรบัปรุงและพฒันาคุณภาพของผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความคาดหวงัของลูกคา้ 

การทําวจิยัหรอืสอบถามความพงึพอใจของลูกค้าเกี่ยวกบัคุณภาพของผลติภณัฑ์และปรบัเปลี่ยน

หรอืพฒันาใหด้ขีึน้จะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
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