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บทคัดยอ 
งานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 มีวัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาคุณลักษณะท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในรานลอวสัน 108 ใช
วิธีการเก็บขอมูลดวยการสัภาษณเชิงลึก (In0deoth Interview) ใชกลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่เคยใช
บริการรานสะดวกซ้ือ Lawson 108 อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 24 คน 
แบงเปนเพศชายจํานวน 12 คน และเพศหญิง 12 คน อายุระหวาง 18-40 ป 

ผลการวิจัยพบวา คนสวนใหญใชบริการรานลอวสัน 108 เนื่องจากเปนทางผานจึงแวะ
เขาใชบริการ มากถึง 54% และคุณลักษณะรานคาดานตางๆ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาใน
รานลอวสัน 108 โดยท่ีคนสวนใหญนึกถึงรานลอวสัน 108 มักนึกถึงสินคาประเภทอาหารปรุงสดใหม 
สไตลญ่ีปุน ใหความสําคัญเร่ืองความสะอาดภายในราน การจัดเรียงสินคาท่ีงายตอการมองหา ตองการ
การบริการท่ีรวดเร็วจากพนักงาน ไมเปรียบเทียบราคาสินคากับรานอ่ืน และไมไดเลือกเขาใชบริการ
จากโปรโมช่ัน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

การเลือกซ้ือสินคาถือไดวาเปนส่ิงท่ีอยูในชีวิตประจําวันของผูคนมากมาย ไมวาจะเปน
สินคาอุปโภคหรือบริโภคโดยมีรานคามากมายหลากหลายประเภทใหเลือกสรร เชน ไฮเปอรมารเก็ต 
ซูเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ ซ่ึงตางมีจุดยืนและเปาหมายท่ีชัดเจนเปนของตัวเอง และในปจจุบัน 
ตลาดรานคามีการแขงขันสูงมากข้ึน อีกทั้งพฤติกรรมของผูบริโภคเปล่ียนไป นิยมหันมาซื้อสินคา
อุปโภคบริโภคใกลบานมากข้ึนเพื่อความสะดวกสบายและการมีครอบครัวขนาดเล็กลง จึงทําใหราน
สะดวกซ้ือมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องเฉล่ียประมาณ 0.5% และยังคงเดินหนาขยายสาขาอยางตอเนื่อง 
เพ่ือใหครอบคลุมกลุมลูกคามากยิ่งข้ึน ควบคูไปกับการพัฒนาสินคาและบริการใหตรงใจลูกคามากยิ่งข้ึน
อีกดวย ขณะท่ีไฮเปอรมารเก็ตเร่ิมอยูในภาวะอิ่มตัวมากขึ้นอัตราการเติบโตจึงชะลอตัวลงโดยปท่ี
ผานมารานคาดั้งเดิม (โชวหวย) มีสวนแบงการลาดประมาณ 32.4% ไฮเปอรมารเก็ต 18.4% รานสะดวกซ้ือ 
17% น็อนเชนซูเปอรมารเก็ต 8.4% กลุมเชนซูเปอรมารเก็ต 3.7% ออนไลน 1.2%  

สําหรับรานสะดวกซ้ือ หรือรานคาปลีกขนาดเล็ก ผูเลนในตลาด สวนใหญประกอบไป
ดวย 5 รานคาหลัก โดย 7-11 เปนรานสะดวกซ้ือรายใหญท่ีสุดในประเทศไทย มีสาขากวา 10,000 สาขา 
ครอบคลุมพื้นท่ีท่ัวประเทศ มีหลายรูปแบบรานคาต้ังแตขนาดเล็กสุดอยางคีออส ไปจนถึงรานคาขนาด
ใหญ (Stand Alone) มีพื้นท่ีจอดรถรองลงมาคือ Tesco Express มีสาขากวา 1,500 สาขา เปนการผสมผสาน
กันระหวางซุเปอรมารเก็ตกับรานสะดวกซ้ือ แตกตางจากรานสะดวกซ้ือรานอ่ืนตรงท่ีมีอาหารสด ผัก 
ผลไม เนื้อสัตวจําหนายดวย ถัดมาคือ Family Mart ซ่ึงเปนของกลุมเซ็นทรัล มีสาขากวา 1,100 สาขา 
สามารถผลึกกําลังกับกลุมเซ็นทรัล เพื่อสรางความแตกตางและไดเปรียบคูแขงอ่ืนๆ เชน การชําระ
คาบริการผานระบบ Cen Pay ของเครือเซ็นทรัล, บริการฝากสงพัสดุดวย Kerry Express เปนตน และ
มีการพัฒนารูปแบบรานคาท่ีหลากหลายเพ่ือปรับใหเหมาะสมกับพื้นท่ีอีกดวย มินิบ๊ิกซี ซ่ึงอยูภายใต 
BJC มีสาขากวา 600 สาขา จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคมากกวา 3,500 รายการ ท้ังกลุมอาหารแหง
และสินคาอุปโภคบริโภครวมไปถึงบริการตางๆ เชน เคานเตอรเซอรวิส ตูเอทีเอ็ม ตูน้ําดื่ม บูทอาหาร
ดานหนาราน และสุดทาย ลอวสัน 108 ท่ีเปดใหบริการในไทยเปนเวลา 5 ป มีสาขากวา 100 สาขา 
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เปนการรวมทุนระหวาง “สห กรุป” ท่ีมีรานสะดวกซ้ือ 108 Shop กับ “Lawson” จากประเทศญี่ปุน 
ตั้งบริษัท สห ลอวสัน จํากัด สรางความแตกตางดวยการนําเสนอสินคานําเขาและวัตถุดิบจากญ่ีปุน 

และถึงแมจะเปนรานสะดวกซ้ือรายใหญในญ่ีปุน แตเสนทางธุรกิจในไทยกลับไมงาย
เพราะมีการแขงขันคอนขางสูงและคูแขงท่ีอยูมากอนหลายราย สงผลใหชวงแรกท่ีลอวสัน 108 เนน
การตลาดแบบแมส กลับเปนโมเดลธุรกิจท่ีไมตอบโจทยเพราะไมวาจะไปพื้นท่ีใด ก็เจอรานสาขาคูแขง 
จึงทําใหการขยายสาขาเปนไปอยางชา ลอวสันจึงปรับกลยุทธใหม เนนทําเลที่ตั้งสาขาใหมในเมืองและ
เจาะกลุมคนเมืองมากข้ึน ซ่ึงหากเขาใจพฤติกรรมของกลุมลูกคาดวยควบคูไปดวย อาจนําไปสูการ
ปรับปรุงและพัฒนาเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาไดดีมากยิ่งข้ึน 

ดวยเหตุนี้จึงเปนท่ีมาของงานวิจัยในคร้ังนี้ เพ่ือหาโอกาสในกาสเติบโตของลอวสัน 108 
ตอไปและเปนแนวทางใหผูประกอบการวางกลยุทธในการขายแกผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 
1.2  วัตถุประสงคของงานวิจัย 

งานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 มีวัตถุประสงค 
ในการศึกษา ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภคในรานลอวสัน 108 
2. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคาในรานลอวสัน 108 
3. เพื่อศึกษาคุณลักษณะของรานคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 

108 
 
 

1.3  สมมติฐานของงานวิจัย 
1. เพศ มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
2. อายุ มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
3. รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
4. สินคา มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
5. บรรยากาศภายในราน มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
6. ลักษณะพนกังาน มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
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7. ความสะดวกในการใชบริการ มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 
108 

8. ราคา มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
9. โปรโมช่ัน มีผลตอการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 

 
 
1.4  กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของการวิจยั 
 
  

ขอมูลดานประชากรศาสตร 
1. เพศ 

2. อายุ 
3. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
 ประเภทของสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ 
 ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา 

คุณลักษณะของรานคา  
(Retailing Mix) 

1. สินคา (Product Assortment) 
2. บรรยากาศภายในราน (Physical 

Aspect) 
3. ลักษณะพนกังาน (Personal 

Interaction) 
4. ความสะดวกในการใชบริการ 

(Accessibility) 
5. ราคา (Price) 
6. โปรโมช่ัน (Promotion) 
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1.5  ประโยชนคาดวาจะไดรับจากงานวิจัย 
1. เพื่อเปนแนวทางใหแกผูประกอบการธุรกิจคาปลีกทราบถึงคุณลักษณะของรานคา

ท่ีลูกคาใชในการตัดสินใจเขาใชบริการ และใชพัฒนารานคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

2. เพื่อเปนแนวทางใหนักการตลาดกําหนดกลุมเปาหมายและกลยุทธการส่ือสารได
อยางชัดเจนมากยิ่งข้ึน  
 
 
1.6  ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ขอบเขตของการศึกษางานวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108” 

2. ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงคุณภาพสําหรับการศึกษาในคร้ังนี้ โดยกําหนดกลุมเปาหมาย คือ 
ประชากรอายุระหวาง 18-40 ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบงเปนเพศชาย 12 คน 
และเพศหญิง 12 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 

3. ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวย 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก  
ขอมูลดานประชากรศาสตร ท่ีประกอบดวย เพศ, อายุ, รายไดเฉล่ียตอเดือน  
คุณลักษณะของรานคา (Store Attribute) ประกอบดวย สินคา (Product 

Assortment), บรรยากาศภายในราน (Physical Aspect), ลักษณะพนักงาน (Personal Interaction), 
ความสะดวกในการใชบริการ (Accessibility), ราคา (Price), โปรโมช่ัน (Promotion) 

 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา
ในรานลอวสัน 108 
 
 
1.7  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และระดับการศึกษา   

2. คุณลักษณะของรานคา หมายถึง ลักษณะของรานคาท่ีพึงมี เพ่ือตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภค ไดแก  
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 สินคา (Product Assortment) หมายถึง รูปแบบสินคาที่แตกตางจาก
รานคาอ่ืน ประเภทสินคา คุณภาพของสินคาและความหลากหลาย ท่ีใหบริการ 

 บรรยากาศภายในราน (Physical Aspect) หมายถึง รูปแบบรานคา 
การจัดวาง การตกแตงภายในราน แสง เสียง ความสะอาด 

 ลักษณะพนักงาน (Personal Interaction) หมายถึง การใหบริการแกลูกคา
ภายในราน 

 ความสะดวกในการใชบริการ (Accessibility) หมายถึง ความสะดวก 
สบายในการเดินทางไปยังราน 

 ราคา (Price) หมายถึง ราคาสินคาท่ีวางจําหนายในราน 
 โปรโมช่ัน (Promotion) หมายถึง รูปแบบการสงเสริมการขายตางๆ เชน 

1 แถม 1, แคมเปญกิจกรรมตางๆ 
3. พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง การแสดงออกเกี่ยวกับการซ้ือสินคาในรานลอวสัน 

108ไดแก 
 ประเภทของสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ หมายถึง ประเภทของสินคาท่ี

ผูบริโภคมักเลือกซ้ือเปนสวนใหญจากรานลอวสัน 108 
 ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา หมายถึง จํานวนคร้ังท่ีเขาใชบริการราน

ลอวสัน 108 ตอเดือน 
4. รานลอวสัน 108คือ รานสะดวกซ้ือท่ีตั้งอยูในเขตกรุงเทพฯ และตางจังหวัด รวมกวา 

100 สาขาใหบริการขายสินคาท้ังอุปโภคและบริโภค โดยเนนผลิตภัณฑท่ีนําเขาจากญ่ีปุนและอาหาร
ปรุงสดสไตลญ่ีปุน 
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บทท่ี 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108” ผูวิจัย
ไดใหนิยามศัพทเฉพาะ ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาเพ่ือเปนแนวทางในการวิจัย
คร้ังนี้ โดยมีประเด็นท่ีเปนสาระสําคัญในการศึกษาดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณลักษณะของรานคา 
4. งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

2.1.1  ความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมีผูใหความหมายไวดังนี ้
Engel, Kollat & Blackwell (1995) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของ

บุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

Blackwell et al. (2001) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคลดําเนินการ 
เม่ือไดรับ เม่ือบริโภค และเม่ือจับจายใชสอยศ่ึงสินคาและบริการ หรืออีกนัยหนึ่งคือ พฤติกรรมผูบริโภค
เคยถูกกลาวถึงในแงวาเปนการศึกษาวาทําไมคนถึงซ้ือ เม่ือนักการตลาดทราบถึงเหตุผลวาทําไมผูบริโภค
ถึงซ้ือผลิตภัณฑหรือตราสินคา (ยี่หอ) นั้น นักการตลาดสามารถนําเหตุนั้น ไปเปนหลักในการพัฒนา
และวางกลยุทธท่ีสมารถมีอิทธิพลตอผูบริโภคในภายภาคหนา 

คอตเลอร (วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ, 2546: 67 อางอิงจาก Kotler. 2003) กลาววา 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Consumer buying behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค
คนสุดทายไมวาจะเปนบุคคลหรือครัวเรือนท่ีทําการซ้ือสินคาและบริการสําหรับการบริโภคสวนตัว 
ผูบริโภคคนสุดทายเหลานี้รวมกันเปนตลาดผูบริโภค (Consumer market) 
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ปริญ ลักษิตานนท (2536: 27)กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใช ผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอน และมีสวนกําหนดใหเกิดการกระทํา 

 
2.1.2  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (เสนี วงษมณฑา. 2542: หนา 142) เปนการคนหาผูบริโภค

โดยใชคําถามแบบ 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
 
ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยใชคําถามแบบ 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 

คําถาม (6Ws & 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 
1. Who constitute the market? 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

Occupants ลักษณะผูบริโภคทางดาน 
1. ประชากรศาสตร     2. ภูมิศาสตร 
3. พฤติกรรม               4. จิตวิทยา 

2. What does the market buy? 
ผูบริโภคตองการซ้ืออะไร 

Objectsส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  
2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. Why does the market buy? 
ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

Objectives เพือ่ตอบสนองความตองการ 
1. ดานรางกาย 2. ดานจิตวิทยา 

4. Who participates in the buying? 
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

Organizations บทบาทของกลุมท่ีมีอิทธิพล 
1. ผูริเร่ิม           2. ผูมีอิทธิพล     3. ผูตัดสินใจ           
4. ผูซ้ือ              5.  ผูใช 

5. How does the market buy? 
ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

Operations ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
1. การรับรูปญหา                2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินทางเลือก      4. ตัดสินใจ 
5. ความรูสึกหลังการซ้ือ 

6. When does the market buy? 
ผูบริโภคซ้ือเม่ือไหร 

Occasionsโอกาสในการซ้ือ 
1. ชวงใดของเดือน/วัน 2. โอกาสพิเศษ/เทศกาล 

7. Where does the market buy? 
ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

Outletsสถานท่ีจําหนายสินคาหรือบริการ 
1. หางสรรพสินคา 2. ซุปเปอรมารเก็ต  
3. รานขายของ ฯลฯ 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
ปรมะ สตะเวทีน (2553: 122) กลาววา คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะ

ทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจากปจจัยดังนี้ 
1. อายุ เปนปจจัยสําคัญท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม 

คนท่ีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดอุดมการณละมองโลกในแงดมีากกวาคนท่ีอายุมาก ในขณะท่ี
คนอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม ยึดถือปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนท่ีมีอายุนอย 
เนื่องจากผานประสบการณชีวิตท่ีแตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะ
ใชส่ือเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆมากกวาความบันเทิง 

2. เพศ ความแตกตางทางเพศทําใหเกิดความแตกตางอยางมากทางดานความคิด คานิยม
และทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนท้ังสองเพศไวตางกัน 

3. การศึกษา เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจ
สารไดดี แตจะเปนคนไมเช่ืออะไรงายๆ ถาหากไมมีหลักฐานหรือเหตุผลท่ีมากเพียงพอ 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีผูสงสารเพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ 
ทัศนคติ คานิยม และเปาหมายท่ีแตกตางกัน 

จากท่ีกลาวมาขางตน ทําใหเห็นวาปจจัยดานประชากรศาสตรเปนสวนท่ีนักการตลาดมักจะ
นํามาใชในการแบงกลุมผูบริโภค คือ อายุ เพศ การศึกษา รายไดและสถานะทางสังคม และกําหนด
กลุมเปาหมายเพื่อสรางกลยุทธใหตรงตามความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด 
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณลักษณะของรานคา 

วารุณี ตันติวงศวาณชิ (2555: 299-300) กลาววา ส่ิงท่ีรานควรปรับปรุงเกี่ยวกับสภาพแวดลอม
ภายในราน คือความสะอาดดูดี เชน ทําใหรานสดใสมากข้ึนโดยใชเสียงเขามาชวย ชั้นวางสินคา 
จุดชําระสินคาตองสะอาดเรียบรอย การจัดเรียงสินคาดูเปนระเบียบ แยกหมวดหมูสินคาชัดเจนเพื่อ
หลีกเล่ียงลูกคาเกิดความสับสน และการทักทายจากพนักงานชวยสรางความประทับใจ 

Levy & Weitz (2001) กลาววา การจัดการบรรยากาศภายในราน เปนการจัดส่ิงตางๆ 
ดานการออกแบบสถานท่ี การจัดวางสัญลักษณ การจัดแสดงสินคา การใชแสง สี เสียง ควบคุมอุณหภูมิ 
การจัดช้ันวางสินคาเพื่อใหสินคาเปนท่ีรับรู ตลอดจนแผนผังภายในรานคาการยิ้มทักทายของพนักงาน 
การแตงกาย ซ่ึงท้ังหมดนี้ชวยสรางภาพลักษณใหลูกคารูสึกคลอยตาม โดยมีวิธีการดังนี้ 
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1. การจัดผังรานดี จะครอบคลุมพื้นท่ีในรานท้ังหมด วางผังการจัดวางสินคาใหเหมาะสม 
เพื่อใหลูกคาเดินไปยังจุดท่ีเราตองการใหลูกคาเดินดูสินคาไดท่ัวถึง มีแสงสวางเพียงพอ ปลอดโปรง 
ไมมีมุมอับ เพื่อใหบรรยากาศในรานดูนาเขาและไดใชพื้นที่ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

2. การจัดเรียงสินคาใหตอเนื่อง สินคาที่มีความสัมพันธอยูใกลกันเพื่อเพิ่มความ
สะดวกสบาย เชน แชมพู สบู ยาสีฟน สินคาบางอยางลูกคาไมไดตั้งใจมาซ้ือหรือไมไดวางแผนลวงหนา 
มาซ้ือ เชน ลูกอม หมากฝรั่ง เหลานี้ควรจัดวางไวในท่ีเห็นเดนชัด งายตอการตัดสินใจซ้ือ เพื่อกระตุน
ใหเกิดการซ้ือฉับพลัน 
 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

Nikhashemia et al. (2015) ไดศึกษา “ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการรับรูคุณคาของรานคาปลีก 
ของลูกคาระหวางคุณลักษณะรานคาปลีกและความภักดีตอแบรนดของลูกคา”(The Effect of Customer’s 
Perceived Value of Retail Store on Relationship between Store Attribute and Customer Brand Royalty: 
Some Insight from Malaysia)ในกลุมลูกคาท่ีใชบริการไฮเปอรมารเก็ต เชน Tesco, Aeon Big, Mydin 
และ Giant’s in metropolitan Kuala Lumpur ประเทศมาเลเซียพบวา คุณลักษณะของรานคามีผลกระทบ
โดยตรงตอการรับรูคุณคาของลูกคาท่ีมีตอรานคา และมีผลกระทบทางออมตอความภักดีตอรานคา 
กลาวคือ คุณลักษณะของรานคามีบทบาทในการเพ่ิมการรับรูคุณคาของลูกคา ลูกคามีความพึงพอใจ
อยางมากเม่ือมีสินคามากมายใหเลือกและมีบริการอันนาพึงพอใจแกลูกคา จึงสงผลใหมีผลการประเมิน
ท่ีดีตอแบรนดและตัวรานคา ทําใหลูกคารูสึกม่ันใจวา เขาจะไดรับประสบการณที่ดีในการเลือกซ้ือ
สินคาแตละคร้ังท่ีหางไฮเปอรมารเก็ต และรูวาหางจะนําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพ ความหลากหลายของ
สินคา การบริการ และบรรยากาศท่ีดีสําหรับเขา 

Olsen & Skallerud (2011) ไดศึกษา “ความแตกตางของคุณลักษณะรานคาปลีกสงผล
กระทบตอการเลือกซ้ือสินคาแบบเนนประโยชนใชสอยและเนนตอบสนองดานอารมณความรูสึก 
(Retail attributes’ differential effects on utilitarian versus hedonic shopping value) ในกลุมลูกคา
รานขายของชํา 3 รานคา จํานวน 572 คน ท่ีประเทศนอรเวยพบวา การปฏิสัมพันธสวนบุคคล (Personal 
Interaction) มีความสัมพันธเชิงลบตอการเลือกซ้ือสินคาแบบเนนประโยชนใชสอย และมีความสัมพันธ 
เชิงบวกตอการเลือกซ้ือสินคาแบบเนนตอบสนองดานอารมณความรูสึก ขณะท่ีมุมมองทางกายภาพ 
(Physical Aspect) นั้นตรงกันขาม 

Chang et al. (2015) ไดศึกษา “คุณลักษณะรานคาสงผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานคา” 
(Effects of store attributes on retail patronage behaviors) ในรานเคร่ืองแตงกายสําหรับกีฬาโดยเฉพาะ 
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จํานวน 150 คน พบวา พนักงานขายและบรรยากาศของรานมีอิทธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของ
ลูกคา ซ่ึงสงผลโดยตรงตอ WOM (Word-of-mouth) และการต้ังใจมาใชบริการรานเคร่ืองแตงกายสําหรับ
กีฬาโดยเฉพาะ ดังนั้น เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคา รานเคร่ืองแตงกายสําหรับกีฬาโดยเฉพาะตอง
ม่ันใจวาในรานจะตองมีบรรยากาศท่ีดีและดึงดูดใจลูกคา นอกจากนี้ ความพึงพอใจของลูกคายังเปน
ส่ิงท่ีแผกระจาย WOM ในทางบวกเกี่ยวกับรานและมีความต้ังใจในการกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 

Hunnemana, Verhoefb & Sloot (2012) ไดศึกษา ประเภทของการซ้ือสินคาตอความพึงพอใจ 
ของรานคา (The moderating role of shopping trip type in store satisfaction formation) โดยกําหนด
คุณลักษณะรานคา เนนดานการบริการ ราคา และความสะดวก ท่ีสงผลตอความพึงพอใจ พบวา 
ความพึงพอใจข้ึนอยูกับประเภทของการซ้ือสินคา คือ Major shopper ใหความสําคัญเร่ืองการบริการ
นอยท่ีสุดในบรรดาประเภทของการซ้ือสินคาแบบอ่ืนๆ ความสะดวก เปนส่ิงสําคัญมากตอการสราง
ความพึงพอใจสําหรับ Fill-in shopper และดานราคา เปนส่ิงสําคัญมากท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
ของ Fill-in trips ซ่ึงเกี่ยวของกับโอกาสพิเศษตางๆ เชน วันเกิด การทานอาหารในครอบครัว เปนตน 

พิบูล ทีปะปาล (2543) กลาววา การคาปลีกเปนกลไกท่ีเช่ือมโยง เร่ืองการจัดจําหนาย
ทางการตลาดการคาปลีกทําใหสินคาและบริการมีสภาพพรอมท่ีจะสงมอบใหแก ผูบริโภคความแตกตาง 
ระหวางการตลาดกับการคาปลีกคือการคาปลีกเปนกิจกรรมการทําการตลาดสินคาและบริการใหกับ
ผูบริโภคคนสุดทายซ่ึงมีท้ังเปนบุคคลครอบครัวและการใชในครัวเรือนเปนกิจกรรมที่สรางความพึงพอใจ 
ใหกับผูบริโภคคนสุดทายโดยจะตองรักษาและปรับคุณภาพกิจกรรมใหดีข้ึนอยางตอเนื่องการสราง
ความพึงพอใจใหกับผูบริโภคนี้มิไดอยูแคความพึงพอใจในตัวสินคาหรือบริการเทานั้น แตในการคา
ปลีกนั้นจะตองสรางผลประโยชนและความพึงพอใจในเร่ืองอารมณความประหยัดและการสรางคุณคา 
ทางสังคมใหกับผูบริโภคอีกดวย เจาของธุรกิจคาปลีกจึงไดพัฒนากลยุทธการตลาดคาปลีกขึ้นเปน
กระบวนการทางการตลาดในการสรางความพึงพอใจใหกบัผูบริโภคโดยเลือกตลาดกลุมเปาหมายใน
การคาปลีกแลวจัดสวนผสมทางการตลาดคาปลีกใหตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจ 
ใหกับลูกคาของตนไดอยางเต็มท่ี สวนผสมทางการคาปลีก ประกอบดวยสินคา ราคา ชองทางการจัด
จําหนายและการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. สินคากรณีรานสะดวกซ้ือประกอบดวยความหลากหลายของสินคาท่ีขายใหกับลูกคา
การจัดตกแตงราน และในขณะเดียวกันลูกคาก็มักตองการบริการอื่นๆ ท่ีชวยสงเสริมและสนับสนุน
ใหเกิดความสะดวกความพึงพอใจใหกับลูกคาดวย เชน บริการจัดสงการขายสินคาเปนเงินเช่ือ การชําระ 
ดวยบัตรเครดิต ฯลฯ บริการตางๆ ท่ีเพ่ิมข้ึนนี้จะชวยใหขายสินคาไดมากข้ึน เร็วข้ึนหรือทําใหลูกคา
พอใจมากข้ึน ทําใหไมเสียลูกคาประจําไปชวยเพิ่มยอดขายและยังเปนการเพิ่มลูกคาเปาหมายกลุมใหม
อีกทางหนึ่งดวย 
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2. ราคา เปนการกําหนดราคาขายสินคาท่ีขายซ่ึงตองครอบคลุมตนทุนของสินคาและ
คาใชจายในการดําเนินงาน มีวิธีการกําหนดโดยพิจารณาจากตนทุน ผูซ้ือ หรือคูแขงเปนหลักก็ไดราคา 
ท่ีกิจการกําหนดข้ึนอาจเปนราคาท่ีตางมากจนเกือบไมมีกําไรไปจนถึงราคาท่ีสูงมากจนลูกคาไมอยาก
ซ้ือได 

3. ชองทางการจัดจําหนายหมายถึงกิจกรรมซ่ึงทําใหผลิตภัณฑเปนท่ีหางายสําหรับลูกคา
เม่ือเขาตองการซ้ือเม่ือใดและท่ีไหนก็ตามชองทางการจัดจําหนายคือเสนทางท่ีผลิตภัณฑ (สินคาหรือ
บริการ) ใดๆเดินทางผานผูผลิตไปสูมือผูบริโภคหรือผูใช ท้ังนี้อาจผานคนกลางระดับตางๆ กอนถึง
มือผูบริโภค (สําอาง งามวิชา, 2537: 304) ปจจุบันผูผลิตโดยมากจะไมขายสินคาของตนเองสูผูบริโภค 
โดยตรงแตจะอาศัยคนกลางซ่ึงมีอยูหลายประเภท และหลายระดับเปนชองทางการจัดจําหนายคนกลาง
ไดแก คาสงและคาปลีกสวนคนกลางอีกประเภทท่ีไมมีกรรมสิทธ์ิในสินคาแตมีหนาท่ีอํานวยความสะดวก 
ในการเคล่ือนยายสินคาไปสูสถานท่ีตางๆ ไดแกนายหนา ตัวแทนผลิต และตัวแทนขายนิยามความหมาย 
ของคนกลางในชองทางการจัดจําหนายคือบุคคลใดๆ ท่ีทําหนาท่ีเช่ือมโยงระหวางผูผลิตและผูบริโภค
ตัวแทนหรือนายหนาคือคนกลางท่ีทําการแทนผูผลิตในดานการจัดจําหนายผูคาสง คือคนกลางผูขาย
สินคาไปใหผูอ่ืนๆ โดยปกติจะขายใหแกผูคาปลีกผูคาปลีกคือคนกลางผูขายสินคาไปสูผูบริโภคผูจัด
จําหนายคือใชเรียกคนกลางท่ีทําหนาท่ีหลายอยางในดานการตลาด รวมถึงการขายการสตอกสินคาไว
ขายการใหเครดิต ฯลฯ 

4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามตางๆทางการตลาดในการท่ีจะดึงดูด
ใหลูกคาหันมาซ้ือสินคา แยงชิงสวนแบงตลาด ตลอดจนรักษาฐานลูกคาไวไมใหเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา
คูแขงขัน ซ่ึงโดยท่ัวไปแลว วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด มีดังนี้ 

 เพื่อใหลูกคารูจักสินคาของบริษัท 
 เพื่อเพ่ิมยอดขายในตัวสินคา 
 เพื่อกระตุนใหลูกคาใชสินคาอยางตอเนื่อง 
 เพื่อสกัดกัน้คูแขงไมใหแยงชิงสวนแบงตลาด 
 เพื่อแยงชิงลูกคาจากคูแขงขัน 
 เพื่อชวยในการตัดสินใจซ้ือของลูกคา 
 เพื่อใหลูกคาเกดิความภกัดใีนตัวสินคา 

ธนากร มาอุทธรณ (2557) ไดศึกษา “ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภคที่มีตอ
รานสะดวกซ้ือ Max Value เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือMax Value และเพื่อวิเคราะห 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาท่ีสงผลตอปจจัยทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ Max Value โดยกลุม
ตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ประชากรท่ีอาศัยใกลเคียงรานสะดวกซ้ือ Max Value จํานวน 400 คน 



12 

 

พบวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ Max Value ดานวัตถุประสงคในการเขาใช
บริการ ดานการเขาใชบริการ Max Value เฉล่ียตอเดือน ดานคาใชจายในการเขาใชบริการ Max Value 
เฉล่ียตอคร้ัง ดานบุคคลที่เขาใชบริการดวย ดานระยะเวลาที่เขาใชบริการ และดานเหตุผลในการเขา
ใชบริการ Max Value 

จากงานวิจัยขางตน ปจจัยทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคารานสะดวกซ้ือ 
ซ่ึงประกอบดวย สินคา ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยการเขาถึงรานคา
ไดงายและสะดวกถือเปนขอไดเปรียบของรานคาสะดวกซื้อเมื่อเปรียบเทียบกับรานคาประเภทอื่น 
เพราะสามารถขยายสาขาไดงายและเขาถึงกลุมลูกคาไดดีกวารานคาขนาดใหญ ซ่ึงปจจุบันสวนแบง
การตลาดของรานคาสะดวกซ้ือมีอัตราการเติบโตท่ีเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ ผูเลนหลักคือ 7-11, Family Mart, 
Lawson 108 ตางก็พยายามขยายสาขาควบคูไปกับพัฒนาสินคาและคุณภาพใหตรงกับกลุมเปาหมาย
มากท่ีสุด 

ส่ิงท่ีนาสนใจคือ Lawson 108 ท่ีมีสาขาและลูกคามากในลําดับตนๆของรานสะดวกซ้ือ
ในญ่ีปุน และเขาสูตลาดไทยไดไมนาน กําลังแขงขันกับคูแขงใหญในตลาด อยาง 7-11 และ Family 
Mart โดยใชจุดขายท่ีแตกตางจากคูแขง นั่นคือเนนนําเสนอสินคาสไตลญ่ีปุนเปนหลัก โดยเฉพาะสินคา
กลุมอาหาร 

ผูวิจัยจึงอยากทําการศึกษาเพิม่เติมเกี่ยวกับคุณลักษณะรานคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา
ในราน ลอวสัน 108 เพื่อใชเปนแนวทางในการวางกลยุทธและพัฒนารานคาใหตรงกับความตองการ
ของผูบริโภคมากท่ีสุด 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

ในการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108” เปน
วิจัยท่ีใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก 
และใชแบบสัมภาษณเปนเคร่ืองมือในการศึกษาวิจัย มีแนวคําถามกําหนดไวลวงหนา ซ่ึงขอมูลท่ีได
จะนํามาวิเคราะหตอไป ดังน้ัน เพ่ือใหการวิจัยครั้งนี้บรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว ผูวิจัยจึงไดกําหนด
วิธีดําเนินการวิจัย โดยมีขอบเขตและข้ันตอน ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

1. ขอมูลท่ีใชในการวิจยั 
2. ผูเขารวมวิจยั 
3. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูล 

 
 
3.1  ขอมูลท่ีใชในการวิจัย 

แหลงขอมูลท่ีใชในการวิจยัมี 2 ประเภท คือ 
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-

depth Interview) เร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108กับกลุมประชากร 
อายุระหวาง 18-40 ป ท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 24 คน โดยแบงเปนเพศชาย 
12 คน และเพศหญิง 12 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีมีผูอ่ืนทําไวเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน และ
เปนขอมูลท่ีได 

จากการศึกษางานวิจัยอ่ืน ไดแกคุณลักษณะรานคาสงผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานคา, 
ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการรับรูคุณคาของรานคาปลีกของลูกคาระหวางคุณลักษณะรานคาปลีกและ
ความภักดีตอแบรนดของลูกคา, พฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภคที่มีตอรานสะดวกซ้ือ เปนตน 
รวมไปถึงขอมูลขาวสารอ่ืนๆ ท่ีสามารถนํามาเปนขอมูลประกอบชวยใหผูวิจัยสามารถกําหนดแนวทาง 
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ในการเขียนโครงงานวิจัย และเสนอผลการศึกษารวมกับขอมูลปฐมภูมิ เพื่อหาตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับ
คุณลักษณะรานคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคารานสะดวกซ้ือ 
 
 
3.2  ผูเขารวมวิจัย 

ผูเขารวมวิจัยในคร้ังนี้ เปนประชากรท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย
แบงเปนเพศชาย 12 คน และเพศหญิง 12 คน แบงเปนอายุ 18-40 ป เนื่องจากเปนวัยท่ีสามารถตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาไดเองและมีความสมัครใจเขารวมงานวิจัย 24 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 
108 
 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

1. แบบสัมภาษณซ่ึงผูวิจัยไดวางเคาโครงคําถามในการสัมภาษณ คือกลุมตัวอยางเพศชาย 
จํานวน 12 คน และเพศหญิง จํานวน 12 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 ซ่ึงเกี่ยวของกับ
ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา ไดแก สถานท่ี สินคา โปรโมช่ัน ราคา บรรยากาศภายใน
ราน ลักษณะพนักงาน อ่ืนๆ ตามทฤษฎี Retailing Mix และขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ไดแก ความถ่ี
ในการใชบริการ คาเฉล่ียตอบิล  

2. ผูวิจัยเนนกลุมตัวอยางท่ีใชบริการลอวสัน 108 เปนสวนใหญ เพื่อศึกษาและนํามา
เปนแนวทางในการพัฒนาตอไป 

3. เคร่ืองบันทึกเสียง สมุดจดบันทึก โทรศัพทมือถือ เพื่อบันทึกเสียงและถายภาพของ
ผูเขารวมสัมภาษณเพื่อใหตรงตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว 
 

3.3.1  ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยมีความสนใจเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา

ในรานลอวสัน 108 จึงทําการศึกษาจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ โดยหาความนาสนใจของการวิจัยในอดีต 
เพื่อกําหนดขอบเขตและหัวขอการวิจัย อีกท้ังยังเปนขอมูลประกอบการสัมภาษณ 

 สรางแบบสัมภาษณโดยใชขอมูลที่ไดมาจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ 
 นําไปปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาดานการวิจยัโดยเฉพาะ 
 ปรับปรุงแกไขแบบสัมภาษณตามคําแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษา 
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 นําแบบสัมภาษณท่ีปรับปรุงแลวมาใชในการรวบรวมขอมูลกับกลุม
ตัวอยางจริง 
 
 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 

เม่ือผูวิจัยไดพัฒนาแบบสัมภาษณแลว จึงนําแบบสัมภาษณไปใชกับกลุมตัวอยาง ซ่ึง
การเก็บขอมูลมีรายละเอียดดังนี้ 

การเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยเลือกคนที่ใชบริการลอวสัน 108 เปนสวนใหญ 
ซ่ึงรูปแบบการถาม แบงออกเปน 2 สวน คือ คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และขอมูลท่ัวไป
ของกลุมตัวอยาง โดยมีคําถามท่ีใชในการสัมภาษณดังนี้ 
 

3.4.1  ตอนท่ี 1 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา 
3.4.1.1 เพราะเหตุใดจงึมาใชบริการ 
3.4.1.2 ดานสินคา (Product) 

 สินคาท่ีทานเลือกซ้ือเปนประจําคืออะไร หากเปนสินคา
ชนิดอ่ืนซ้ือท่ีไหน เพราะอะไร (ของกิน ของใช) 

 ชอบสินคาประเภทใดในราน เพราะอะไร 
3.4.1.3 ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 

 โปรโมชั่นแรงๆ อยาง 1 แถม 1 หรือ 2 แถม 1 มีผลตอ
การมาใชบริการหรือไม อยางไร และเคยซ้ือ 1 แถม 1 หรือไม หากซ้ือ ซ้ืออะไร 

 เคยรวมแคมเปญ Japan Lucky Every day (Kumamong) 
ชวงเดือน มิย.-สค. ท่ีผานมาหรือไม หากเคย แคมเปญนี้ทําใหซ้ือสินคามากข้ึนหรือถ่ีข้ึนหรือไม 
มีความเห็นอยางไรกับแคมเปญนี้ เชน อานลวงง ซับซอน ไดยาก ของรางวัลไมนาสนใจ เปนตน 

 เคยสะสมแสตมปหรือไม จากรานใด เพราะอะไร และมี
ผลตอการตัดสินใจเลือกรานสะดวกซ้ือหรือผลตอการซ้ือสินคาเพิ่มเติมหรือไม 

3.4.1.4 ดานราคา (Price) 
หากเทียบกับรานคาอ่ืนแลว รานนี้สินคาราคาถูกกวาหรือไม อยางไร 

ยกตัวอยางสินคา 
 
 



16 

3.4.1.5 ดานบรรยากาศภายในราน 
 บรรยากาศในรานมีผลตออารมณการเลือกซื้อหรือไม 

อยางไร (แสง เพลง การจัดแบงพื้นท่ีสินคา ความสะอาด  บรรยากาศโดยรวม) 
 หากมีโอกาสในการออกแบบราน อยากใหรานมีลักษณะ

อยางไร ชอบบรรยากาศแบบไหน ใหเพิ่มหรือลดอะไรบาง 
3.4.1.6 ดานลักษณะพนักงาน (Personal) 

 การกลาวทักทายของพนักงาน มีผลตอการเลือกใชบริการ 
หรือไม เพราะอะไร 

 ทานคาดหวังการบริการจากพนักงานในรานอยางไร 
 อธิบายส่ิงท่ีทานชอบและไมช่ืนชอบตอการบริการของ

พนักงาน 
3.4.1.7 ดานสถานท่ี/ความสะดวกในการใชบริการ (Place) 
หากมีราน 7-11 หรือ รานลอวสัน 108 อยูใกลกัน ทานจะเลือกใชบริการ

รานใด เพราะอะไร 
3.4.1.8 อ่ืนๆ 

 รานลอวสัน 108 แตกตางจาก 7-11 อยางไร สิ่งที่เหมือน
และไมเหมือน 

 ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการรานนีห้รือไม อยางไร 
 ทานจะกลับมาใชบริการรานนี้อีกในอนาคตหรือไม 
 อยากใหปรับปรุงหรือพัฒนาอะไร 

 
3.4.2  ตอนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
เปนคําถามสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ ไดแก ช่ือ เพศ อายุ รายได ความถ่ีในการเขา

ใชบริการรานสะดวกซ้ือ คาใชจายการซ้ือตอคร้ัง เหตุผลในการเลือกเขาใชบริการ  
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3.5  การวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจากการสัมภาษณโดยใชวธีิการวิเคราะหขอมูล

เชิงคุณภาพท่ีเรียกวา วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยมีข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
1. อานขอมูลท่ีไดรับจากการสัมภาษณอยางละเอียด จากนั้นนํามาจับประเด็นแลวนํามา

แยกเปนประเด็นหลักๆ 
2. เปล่ียนประเด็นใหเปนรหัส (Open Coding) จากประโยคในการสัมภาษณ เพื่อใหรา

ขอไหนเกี่ยวกับเร่ืองอะไรและเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการจัดกลุมขอมูล 
3. จัดกลุมรหัสขอมูล (Axial Coding) แยกแยะและจัดกลุมของขอมูล เช่ือมโยงรหัสตางๆ 

เขาดวยกัน โดยเช่ือมโยงคําตอบท่ีมีความหมายเหมือนหรือแนวคําตอบในประเด็นเดียวกันใหอยูใน
กลุมเดียวกัน เพื่อหาแบบแผนความสัมพันธ 

4. เช่ือมโยงแนวคิด (Selective Coding) ระบุรูปแบบ (Pattern) ตางๆ เขาดวยกัน เพื่อ
หาแบบแผนและประเด็นหลักๆ ในการวิจัยของขอมูลแตละกลุม 

5. นําขอมูลจัดกลุมรหัส (Axial Coding) มากรอกในโปรแกรม MS Excel เพ่ือนําขอมูล 
มาหาความแตกตางของแตละกลุมในแตละประเด็น 

6. ขยายความเช่ือมโยง นําขอมูลท่ีไดจากการเช่ือมโยงแนวความคิด (Selective Coding) 
และขอมูลเปรียบเทียบความแตกตาง มาขยายขอบขายของความเช่ือมโยงเพื่อใหเห็นภาพรวมของเร่ืองท่ี
วิจัย 

7. หาความหมาย ตีความขอมูลท่ีไดจาการสัมภาษณ โดยพิจารณารูปแบบ ความเช่ือมโยง 
รวมท้ังเปรียบเทียบกับทฤษฎีหรือผลงานวิจัยในอดีตเพื่อนํามาอธิบายส่ิงท่ีคนพบ หาขอสรุปท่ีเปน
สาระหลักของผลการวิจัย 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

ผลการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108” ใช
วิธีการเก็บขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) กลุมตัวอยางประชากรอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบงเปนเพศชาย 12 คน และเพศหญิง 12 คน แบงเปนอายุ 18-40 ป 
เนื่องจากเปนวัยท่ีสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไดเองและมีความสมัครใจเขารวมงานวิจัย 24 คน 
ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือ Lawson 108 ซ่ึงผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลจากการวิจัยคร้ังนี้
ออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือ 
Lawson 108 

ตอนท่ี 2 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพจากกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ท่ีเคยใชบริการราน
สะดวกซ้ือ Lawson 108 
 
 
4.1  ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ท่ีเคยใชบริการานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 
1. เพศ กลุมตัวอยางแบงเปน ชาย 12 คน หญิง 12 คน คิดเปนรอยละ 50 
2. อายุ กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุ 25-50 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 88 รองลงมา

คือ อายุไมเกิน 25 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 12 
3. รายไดตอเดือน กลุมตัวอยาง มีรายไดเฉล่ียตอเดือนสวนใหญ 20,000-60,000 บาท 

จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 83 รองลงมาคือ 60,000-100,000 บาท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 13 
และมากกวา 100,000 บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 4  

4. ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือน กลุมตัวอยางสวนใหญเขาใชบริการ 1-2 คร้ังตอ
เดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 54 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังตอเดือน จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 33 
และมากกวา 6 คร้ังตอเดือน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 13 
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5. คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซ้ือตอคร้ัง กลุมตัวอยางสวนใหญ ใชจาย 101-150 บาท 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 42 รองลงมาคือ 51-100 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 33 ไมเกิน 
50 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 17 และ มากกวา 150 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 8 
 
 
4.2  ตอนท่ี 2 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพจากกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือ
ลอวสัน 108 

1. เพราะเหตุใดจงึมาใชบริการ 
 
ตารางท่ี 4.1 เพราะเหตุใดจงึมาใชบริการ 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
ทางผานเลยแวะ 13 54% 
ใกล 8 33% 
ตั้งใจแวะ 2 8% 
โปรโมช่ัน 1 4% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญเขามาใชบริการเนื่องจาก

เปนทางผานจึงแวะใชบริการ จํานวน 13 คน คิดเปน 54% รองลงมาใชบริการเพราะอยูบริเวณใกลเคียง 
ไมไกลมากสามารถเดินได จํานวน 8 คน คิดเปน 33% ตั้งใจมาใชบริการ จํานวน 2 คน คิดเปน 8% 
และ เพราะโปรโมช่ัน จํานวน 1 คน คิดเปน 4% 

2. สินคาท่ีทานเลือกซ้ือเปนประจําคืออะไร 
 

ตารางท่ี 4.2 สินคาท่ีทานเลือกซ้ือเปนประจําคืออะไร 
คําตอบ จํานวน รอยละ 

ของกิน 22 92% 
ของใชท่ัวไป 2 8% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญเลือกซื้อสินคาประเภท

ของกิน จํานวน 22 คน คิดเปน 92% รองลงมาคือ ของใชท่ัวไป จํานวน 2 คน คิดเปน 8% 
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 ชอบสินคาประเภทใดในราน 
 
ตารางท่ี 4.3 ชอบสินคาประเภทใดในราน 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
อาหารปรุงสด 15 56% 
ขนมหวาน ของทานเลน 12 44% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญชอบสินคา

ประเภทอาหารปรุงสด จํานวน 15 คน คิดเปน 56% รองลงมาคือ ขนมหวาน ของทานเลน จํานวน 12 
คน คิดเปน 44% 

3. โปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจอยางมาก เชน ซ้ือ 1 แถม 1 มีผลตอการมาใชบริการหรือไม 
 
ตารางท่ี 4.4 โปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจอยางมาก เชน ซ้ือ 1 แถม 1 มีผลตอการมาใชบริการหรือไม 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
ไมมีผล 19 79% 
มีผล 5 21% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญเขามาใชบริการโดยท่ี

โปรโมช่ันดึงดูดใจอยางมาก เชน ซ้ือ 1 แถม 1 ไมมีผลตอการเขามาใชบริการ จํานวน 19 คน คิดเปน 
79% และมีผล จํานวน 5 คน คิดเปน 21% 

 เคยเขารวมแคมเปญ Japan Lucky Every day (Kumamong) ชวงเดือน 
มิถุนายน – สิงหาคม 2560 ท่ีผานมาหรือไม  
 
ตารางท่ี 4.5 เคยเขารวมแคมเปญ Japan Lucky Every day (Kumamong) ชวงเดอืน มิถุนายน – สิงหาคม 

2560 ท่ีผานมาหรือไม 
คําตอบ จํานวน รอยละ 

ไมทราบวามีแคมเปญน้ี 12 50% 
ทราบวามีแคมเปญน้ี แตไมเขารวม 11 46% 
ทราบวามีแคมเปญน้ี และเขารวม 1 4% 
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แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญทราบไมทราบ
วามีแคมเปญน้ี จํานวน 12 คน คิดเปน 50% รองลงมา คือ ทราบวามีแคมเปญน้ี แตไมเขารวม จํานวน 
11 คน คิดเปน 46% และทราบวามีแคมเปญน้ีและเขารวม จํานวน 1 คน คิดเปน 4% 

4. มีการเทียบราคาสินคากอนตัดสินใจซ้ือหรือไม 
 
ตารางท่ี 4.6 มีการเทียบราคาสินคากอนตัดสินใจซ้ือหรือไม 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
ไมเทียบ 20 83% 
เทียบ 4 17% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญไมเทียบราคาสินคากอน

ตัดสินใจซ้ือ จํานวน 20 คน คิดเปน 83% และเทียบราคากอนตัดสินใจซ้ือ จํานวน 4 คน คิดเปน 17% 
5. บรรยากาศแบบใดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา 
 

ตารางท่ี 4.7 บรรยากาศแบบใดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา 
คําตอบ จํานวน รอยละ 

ความสะอาด 11 46% 
การจัดแบงพื้นท่ี 7 29% 
แสงสวาง 4 17% 
การตกแตงราน 2 8% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญใหความสําคัญกับความ

สะอาด จํานวน 11 คน คิดเปน 46% รองลงคือ การจัดแบงพื้นท่ี จํานวน 7 คน คิดเปน 29% แสงสวาง 
จํานวน 4 คน คิดเปน 17% และการตกแตงราน จํานวน 2 คน คิดเปน 8%  
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6. ทานตองการใหพนักงานในรานเปนใหบริการอยางไร 
 
ตารางท่ี 4.8 ทานตองการใหพนักงานในรานเปนใหบริการอยางไร 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
บริการดวยความรวดเร็ว 9 38% 
สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส 7 29% 
ใหคําแนะนําได 
พูดคุยและจดจําลูกคาได 

5 
3 

21% 
13% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญตองการใหพนักงานบริการ

ดวยความรวดเร็ว จํานวน 8 คน คิดเปน 33% รองลงมาคือ สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส จํานวน 7 คน คิดเปน 
29% ใหคําแนะนําได จํานวน 5 คน คิดเปน 21% และพูดคุยและจดจําลูกคาได จํานวน 4 คน คิดเปน 17% 

7. หากมีราน 7-11 และ ลอวสัน 108 อยูบริเวณใกลเคียง ทานจะเลือกใชบริการรานใด 
 
ตารางท่ี 4.9 หากมีราน 7-11 และ ลอวสัน 108 อยูบริเวณใกลเคียง ทานจะเลือกใชบริการรานใด 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
มีเง่ือนไขความตองการขณะน้ัน 9 38% 
7-11 8 33% 
ลอวสัน 108 7 29% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญเลือกเขาใชบริการจาก

ความตองการขณะน้ัน จํานวน 9 คน คิดเปน 38% รองลงมาคือ เลือกเขาราน 7-11 จํานวน 8 คน คิดเปน 
33% และเลือกเขารานลอวสัน 108 จํานวน 7 คน คิดเปน 29% 

8. ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการราน Lawson 108 หรือไม 
 
ตารางท่ี 4.10 ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการราน Lawson 108 หรือไม 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
แนะนํา 19 79% 
ไมแนะนํา 5 21% 
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แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญจะแนะนําใหผูอ่ืนมาใช
บริการรานลอวสัน 108 จํานวน 19 คน คิดเปน 79% และจะไมแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการรานลอวสัน 108 
จํานวน 5 คน คิดเปน 21% 

9. ทานจะกลับมาใชบริการราน Lawson 108 อีกในอนาคตหรือไม 
 

ตารางท่ี 4.11 ทานจะกลับมาใชบริการราน Lawson 108 อีกในอนาคตหรือไม 
คําตอบ จํานวน รอยละ 

กลับแนนอน 16 67% 
กลับหากผาน 8 33% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 24 คน สวนใหญจะกลับมาใชบริการราน

ลอวสัน 108 อีกแนนอน จํานวน 16 คน คิดเปน 67% และจะกลับหากผาน จํานวน 8 คน คิดเปน 33% 
10. ส่ิงท่ีทานอยากแนะนํารานลอวสัน 108 มากท่ีสุดคืออะไร 

 
ตารางท่ี 4.12 ส่ิงท่ีทานอยากแนะนํารานลอวสัน 108 มากท่ีสุดคืออะไร 

คําตอบ จํานวน รอยละ 
เพิ่มรายการอาหาร ขนมมากข้ึน สด สะอาด 8 33% 
บริการรวดเร็ว 6 25% 
แสงสวางภายในรานใหเพียงพอ 4 17% 
เพิ่มจํานวนสาขา 3 13% 
ส่ือโปรโมช่ันใหลูกคาทราบมากข้ึน 2 8% 
จัดเรียงสินคาเปนระเบียบ ของไมขาด 1 4% 

 
แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 14 คน สวนใหญอยากใหรานลอวสัน 108 

เพ่ิมรายการอาหาร ขนมมากข้ึน สด สะอาด จํานวน 8 คน คิดเปน 33% รองลงมาคือ ใหบริการรวดเร็ว 
จํานวน 6 คน คิดเปน 25% แสงสวางภายในรานใหเพียงพอ จํานวน 4 คน คิดเปน 17% เพิ่มจํานวนสาขา 
จํานวน 3 คน คิดเปน 13% ส่ือโปรโมชั่นใหลูกคาทราบมากข้ึน จํานวน 2 คน คิดเปน 8% และจัดเรียง
สินคาเปนระเบียบ ของไมขาด จํานวน 1 คน คิดเปน 4% 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาคร้ังนี้จากวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยสัมภาษณกลุมตัวอยาง 24 คน ที่เคยใชบริการราน
สะดวกซ้ือ Lawson 108 เพื่อนํามาเปนแนวทางใหแกผูประกอบการธุรกิจคาปลีกทราบถึงคุณลักษณะ
ของรานคาท่ีลูกคาใชในการตัดสินใจเขาใชบริการ พัฒนารานคาใหตอบสนองความตองของผูบริโภค
ไดอยางถูกตองและเหมาะสม และเพ่ือเปนแนวทางใหนักการตลาดกําหนกกลุมเปาหมาย กลยุทธ
การส่ือสารไดอยางชัดเจนมากยิ่งข้ึน ผูวิจัยไดสรุปผลงานวิจัย รวมท้ังขอเสนอแนะตางๆ ดังนี้ 

1.  สรุปผลวิเคราะหจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 
2.  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
3.  ขอเสนอแนะในการทําวจิัยคร้ังตอไป 

 
 
5.1  สรุปผลวิเคราะหจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

1. สินคา (Product Assortment) คนสวนใหญมักนึกถึงอาหารปรุงสดใหม สไตลญ่ีปุน 
ท่ีหาไมไดในรานสะดวกซ้ือรานอ่ืน มีเฉพาะท่ี ลอวสัน 108 เทานั้น เชน ไกทอด อูดง แซนวิช 
ขาวหนาตางๆ รวมถึงของหวานและขนมสไลตญ่ีปุน เชน ไอศกรีมซอฟทเสิรฟ นม พุดดิ้งขนมตาม
เทศกาลตางๆ เปนตน และเพราะอาหารปรุงสดใหม ดูไดประโยชนทางโภชนาการมากกวาอาหารแชแข็ง  

2. บรรยากาศภายในราน (Physical Aspect) ความสะอาดถือเปนเร่ืองสําคัญท่ีสุด มีผลตอ
การเลือกซ้ือสินคาเพราะจะทําใหดูนาเขาและอาหารปรุงสดใหมดูนารับประทาน ขณะท่ีการจัดเรียง
สินคาสวนใหญพบวาหาสินคายาก และสินคาบนเชลฟไมครบถวน ทําใหบรรยากาศในรานดูไมนาใช
บริการ 

3. ลักษณะพนักงาน (Personal Interaction) คนสวนใหญตองการใหพนักงานใหบริการ 
ดวยความรวดเร็ว วองไว โดยเฉพาะท่ีจุดชําระสินคาแคชเชียร เม่ือหากเปรียบเทียบกับรานสะดวกซ้ือ
รานอ่ืนแลว ถือวาใหบริการชา ไมคลองแคลว กระฉับกระเฉง ทําใหลูกคาตองรอคิวชําระสินคานาน  
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4. ความสะดวกสบาย (Accessibility) คนสวนใหญเลือกเขาใชบริการเนื่องจากเปน
ทางผาน จึงแวะเขามาใชบริการ เชน MRT BTS ปมน้ํามัน  แตถาหากมีรานสะดวกซื้ออยูบริเวณ
ใกลเคียงดวยเชนกัน การจะตัดสินใจเขาใชบริการได จะพิจารณาวาหากตองการอาหาร จะเลือกเขา
รานลอวสัน 108เพราะมีอาหารปรุงสดใหม นารับประทานและดูไดประโยชนทางโภชนาการมากกวา
อาหารแชแข็งท่ีสามารถหาซ้ือจากรานอ่ืน แตหากเปนขนมท่ัวไปหรือของใชตางๆ จะเลือกเขาราน 7-11 
เพราะคิดวาจะมีสินคาครบท่ีตองการและมีใหเลือกมากกวา  

5. ราคา (Price) ลูกคาสวนใหญซ้ือสินคาโดยไมไดเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืน เนื่องจาก 
ตองการความสะดวก รวดเร็ว และสินคาสวนใหญที่ซ้ือเปนอาหาร ขนมสไตลญ่ีปุน ซ่ึงรานสะดวกซ้ือ
รานอ่ืนไมมี 

6. โปรโมช่ัน (Promotion) คนสวนใหญไมไดเลือกเขาใชบริการจากโปรโมช่ัน เพราะ
ไมไดสนใจและตองการความสะดวกสบายรวดเร็วในการใชบริการมากกวา และสวนใหญก็ไมทราบ
วารานมีกิจกรรมสงเสริมการขายอยูเพราะไมไดรับขอมูลขาวสารอยางท่ัวถึง และแมจะมีโปรโมช่ัน
แรงๆ เชน ซ้ือ 1 แถม 1 สินคาท่ีรวมรายการมักจะเปนสินคาท่ีลูกคาไมคอยนิยมซ้ือหรือเปนท่ีรูจักกันดี 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากงานวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 โดยการสัมภาษณ 
เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ผูวิจัยขอเสนอขอเสนอแนะตางๆ ดังตอไปนี้ 

1. ดานสินคาและอาหาร 
ควรพัฒนาและรักษาจุดเดนดานอาหารและขนมสไลตญ่ีปุนท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวไม

เหมือนรานอ่ืน โดยควรจัดใหมีเทศกาลอาหารและขนมสไตลญ่ีปุนอยางตอเนื่องเพื่อดึงดูดใหลูกคา
เขามาใชบริการและเปนการสรางสีสันความตื่นเตนใหกับลูกคาอยูเสมอ ท่ีสําคัญควรเพ่ิมสินคาท้ังอาหาร
และขนมสไตลญ่ีปุนมากข้ึน รวมถึงสินคานําเขาดวยเพื่อใหสินคากลุมของใช (Non-Food) ไดมีโอกาส
เติบโตควบคูไปกับสินคากลุมอาหาร (Food) และควรมีโปรโมช่ันรวมกันโดยใชจุดเดนเร่ืองอาหาร
นําไปสูการซ้ือสินคากลุมของใชเพิ่มมากข้ึน เชน ซ้ือของทอด รับสิทธ์ิซ้ือกระดาษทิชชูในราคา 50% 
เปนตน 

2. ดานการบริการ 
ควรใหบริการดวยความรวดเร็วมากยิ่งข้ึนโดยเฉพาะชุดชําระสินคาหนาแคชเชียร เพราะ

เนื่องจากลูกคาท่ีเขามาใชบริการรานสะดวกซ้ือตองการการความสะดวกรวดเร็ว จึง 
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3. ดานบรรยากาศ 
การจัดเรียงสินคาควรจัดใหลูกคาหาสินคาบนเชลฟไดงายข้ึนและท่ีสําคัญคือ อาหาร

ปรุงสดใหมพรอมรับประทานอยางขาวกลองท่ีวางจําหนายในตะแกรงบริเวณจุดชําระสินคา ควรปรับ
ใหอยูในพื้นท่ีท่ีลูกคาสามารถเลือกพิจารณาสินคาไดสะดวกมากข้ึน 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

งานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยไดนําเสนอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 ซ่ึงมี
ประเด็นท่ีนาสนใจสําหรับผูท่ีสนใจนําไปศึกษาตอเพ่ิมเติม หรือเปนประโยชนเชิงธุรกิจในแงของ
การนําไปพัฒนาและปรับปรุงเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหตรงจุดมากข้ึน ท้ังน้ี ผูวิจัยได
ทําการสรุปขอเสนอแนะในการทําการวิจัยคร้ังตอไป ดังน้ี 

1. งานวิจัยคร้ังนี้เปนงานวิจัยท่ีกลุมเปาหมายเปนผูท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 
108 จํานวน 24 คน งานวิจัยคร้ังตอไปควรศึกษาโดยเปรียบเทียบกับคูแขงโดยตรงในแตละคุณลักษณะ
รานคาอยางละเอียด เพื่อหาขอแตกตาง และเหตุผลสําคัญในการเลือกเขาใชบริการ 

2. งานวิจัยคร้ังนี้เปนงานวิจัยท่ีกลุมเปาหมายเปนผูท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 
108 จํานวน 24 คน ควรเพิ่มจํานวนกลุมเปาหมายใหมากข้ึนเพื่อเปนการเพิม่ความถูกตองและแมนยําของ
ผลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา 

3. งานวิจัยคร้ังนี้เปนงานวิจัยเพ่ือหาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานลอวสัน 108 
ควรทําการศึกษาพฤติกรรมของลูกคารานลอวสัน 108 เพิ่มเติมวามีพฤติกรรมการใชชีวิตอยางไร เพื่อ
ส่ือสารกับกลุมลูกคาไดอยางตรงเปาหมายและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

ขอมูลวิจัยเชงิคุณภาพจากกลุมตัวอยาง 
 

ขอมูลวิจัยเชิงคุณภาพจากกลุมตัวอยางจํานวน 24 คน ท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซื้อ 
Lawson 108 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 1 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกลท่ีทํางาน ชอบขนมสไตลญ่ีปุน รานอ่ืนไมมี 
2. ขนม ของกินเลน 
3. ท็อปส 
4. อาหาร ขนมหวาน 
5. ไมมี ไมไดสนใจ 
6. ไมเคย ไมไดสนใจ 
7. มองหาขนม ไมไดคาดวาถูก 
8. แสง ตกแตงแบบไม 
9. ตกแตง 
10. ทักทายปกติ แคยิ้มแยม แบบเปนมิตรก็พอแลว 
11. แนะนําอาหาร 
12. ไมมีอะไร ท่ัวๆ ไป 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. ข้ึนอยูกับของท่ีจะซ้ือ หากของใชบางอยางก็ซ้ือท่ี 7-11 แตถาขนมหรืออาหารปรุงสดก็เขา Lawson 
15. ถารานอยูใกลๆ  ก็แนะนํา 
16. หากสะดวกหาเจอก็เขาใช 
17. อาหาร ขนม และบรรยากาศ แสงสวาง 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 2 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะ มาซ้ืออาหาร ของกินงายๆ  
2. ไกไม โอเดง ชอบมาก เนนสะดวก 
3. เทสโก 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะไมสนใจ สินคาท่ีรวมเลนโปรก็ไมไดซ้ืออยูแลว 
6. เคย แตไมไหวงัอะไร ก็ซ้ือเทาเดิม ไมมีผลในการซ้ือเพ่ิมข้ึน 
7. ไมเทียบราคา เพราะไมไดซ้ืออยางอ่ืนหรือขนม ซ้ือแตไม ถาขนมอ่ืนๆ ก็ซ้ือท่ี 7-11 
8. สะอาด 
9. ตกแตง 
10. ไมมี  
11. พูดคุย จําลูกคาได 
12. ชอบท่ีพนักงานจําได มาทักทายเปนกันเองแบบสตารบัค จําคนได รูสึกด ี
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. ข้ึนอยูกับวาตอนนั้นอยากกินอะไร ถาหากอยากกนิขนมกินเลนกรอบๆ หรือน้ําดื่ม จะเขาราน 7-11 

เพราะมีของ exclusive ของเยอะดูมีทางเลือก แตหากตองการอาหารจะเลือกเขารานลอวสัน 108 
15. แนะนํา เพราะตางกับ 7-11 ของทําสดดี 
16. กลับ ถาหากไดเจอ 
17. บรรยากาษ แสงสวาง 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 3 ผูหญิง อายุไมเกนิ 25 ปจากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกล เพราะไมมี 7-11 
2. อาหารสด มันมวง ขาวทงคัทสึ โอเดง เลย 
3. บ๊ิกซี 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะไมสนใจ แคมองหาของกินระหวางม้ือ 
6. ไมเคย 
7. ไมเทียบราคา เพราะไมรูสึกวาแพงกวา 
8. แสง สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
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10. ไมมี เพราะไดคาดหวังอะไร แตก็ตองด ี
11. สุภาพ ยิ้มแยม 
12. ยิ้มแยมแจมใส พูดดี ไมตะคอก 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. ลอวสัน เพราะโฟกัสท่ีอาหารทําสดใหม และขนมตามเทศกาล พวกทาโกยากิ มันมวง 
15. แนะนํา เพราะอรอยด ี
16. กลับ ถาหากสะดวก 
17. เพิ่มสาขา 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 4 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. เดินผานใตดินทุกวัน 
2. ไอศกรีม ขนมปง ทงคัทสึ น้ํา 
3. วัตสัน 
4. ไอศกรีม 
5. มีผล เคยซ้ือ wax ตอนมีโปรแรงๆ หรือซ้ือทิชชู 2 ช้ิน ถูกกวาก็เคยซ้ือ ท่ีซื้อเพราะเปนของท่ีเรา

ใชอยูแลว 
6. ไมเคย เพราะดูเส่ียงโชค เปนความรูสึกเหมือนตองเสียอะไรกอน ไมไดทําความเขาใจ ไมรูรายละเอียด 
7. เทียบ เคยซ้ือทิชชู ซ่ึงบังเอิญไปเห็นวาลดราคาเลยซื้อมา แตพอไดไปแวะ 7-11 กลับขายถูกกวา 

ถาเทียบราคาปกติ 
8. สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. ไมมี เฉยๆ  
11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว 
12. บริการเร็ว ยิ้มแยมแจมใส 
13. เสียงดังคุยกันเอง 
14. 7-11 เพราะครบ ชิน 
15. แนะนํา เพราะอรอยก็จะบอกตอหรือชวนเพื่อนเดินไปกนิกัน เชน ไอศกรีม ของทอด 
16. กลับ เพราะชอบ คือท่ีเขาก็ตั้งใจมาซ้ือของ ตอนแรกเขามารูสึกวาวถาเจอก็จะเขาแนนอน เพราะ

สาขานอย 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน บรรยากาศแสงสวาง 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 5 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะ 
2. น้ํา บุหร่ี โอเดง ของทอด ขาวหมูทอดทงคัทสึ หรืออาหารอะไรที่แปลกๆ มีไมเหมือน 7-11 
3. เทสโก 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะไมสนใจ จะมีโปรหรือไมมีก็ซ้ือ ถาอยากกิน 
6. ไมเคย รูวามีแตไมไดสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะไมสนใจ เลือกแคยีห่อ 
8. สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. ไมมี เฉยๆ  
11. ซอนถุง 
12. ซอนถุงให ดูใสใจด ี
13. ความเร็ว 
14. 7-11 เพราะคุนเคยใหความรูสึกวาจะหาของเจอ มีทุกอยาง ดูมีส่ิงจําเปนดี เชน มีขายแหนบ 
15. ไมแนะนํา เพราะดูไมไดมีอะไรไปแนะนําคนอ่ืน 
16. กลับ หากมีโอกาส เพราะรูกวาไมเดน หรือเดนกแ็คของทอด ซ่ึงไมดงึดดูเรา (ไมกนิของทอด) 
17. อาหาร ขนม 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 6 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. เดินผาน รูวามีโอเดงและชอบ ก็เลยเขาไป 
2. โอเดง ขาวหมูทอดทงคัทสึ ขาวปน เลย 
3. ท็อปส/ เดอะมอลล 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะไมเคยรู ไมไดสนใจวามีโปร รวมถึงส่ือตางๆ ดวย 
6. ไมเคย เพราะไมรู ไมเขารวม 
7. ไมเทียบ เพราะคิดวาซ้ือนดิหนอย เอาสะดวก ไมกี่บาท 
8. สะอาด 
9. ตกแตง เชลฟ พื้นที่ Wi-Fi 
10. ไมมีผล เพราะไมไดสนใจ ตัง้ใจมาซ้ือของ 
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11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว 
12. พูดดี บริการดี เชน สนใจเวลาท่ีอยูตรงหนา 
13. ความเร็ว 
14. ลอวสัน เพราของบางอยางไมมีในเซเวน หากท่ีลอวสัน ไมมีท่ีจะซ้ือคอยไปเซเวน เพราะชอบ ของ

สไตลญ่ีปุน 
15. ไมแนะนํา เพราะเฉยๆ หายาก แนะนําไปก็หายาก 
16. กลับ เพราะชอบของกินสไตลญ่ีปุน พวกโอเดง 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 7 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. โปรโมชั่น ซ่ึงเห็นจากออนไลนท่ีแชร ในเฟสบุค เชน โปร 1 แถม 1 และท่ีรีวิวในเพจ พวกไอศกรีม 

ดูแลวนากิน 
2. นมและขนมท่ีมีโปร 1แถม1 
3. เทสโก 
4. ขนม 
5. มี เขามาเพราะโปรโมช่ัน เพื่อซ้ือขนม 
6. ไมเคย เพราะไมไดสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะซ้ือแตขงโปรโมช่ันท่ีเปน 1แถม1 แตหากเปนไอศกรีมก็เทียบไมได 
8. จัดแบงพืน้ท่ี 
9. ตกแตง 
10. มีผล แตท่ีเจอก็โอเคอยูนะ  
11. สุภาพ ยิ้มแยม 
12. การบริการท่ีด ี
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. 7-11 เพราะคุนเคย รูสึกวาสินคามีครบตามท่ีตองการและมีโปรหลากหลายกวา ลดอยางแรงมีเร่ือยๆ 

แตท่ีลอวสัน มี1แถม1 ไมบอยเทา 
15. แนะนํา ใหเขาไปกินไอศกรีม เพราะอรอยดี ไมแพง 
16. กลับ โดยฉพาะตอนมีโปร 1แถม1 
17. เพิ่มสาขา อาหาร ขนม ความสุภาพ โปรโมช่ัน 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 8 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. มีของกินหลายอยางและมีของที่ชอบ ไดคุณภาพมากกวา สดกวาแมวาจะแพงกวาเมื่อเทียบกับเซเวน 
2. ขาวปน โยเกิรต นมหนองโพ กะเพราปลาแซลมอน แยมโรล 
3. ท็อปส/ วัตสัน 
4. อาหาร 
5. ไมมี เพราะของท่ีเปนโปรเปนของท่ีไมไดชอบกิน 
6. ไมเคย เพราะรูสึกวาไมมีโชค ยังไงกไ็มได ไมมีดวง เสียเวลาเขียน 
7. ไมเทียบ เพราะไมสนใจ ซ้ือแตของกิน อยากกินก็ซ้ือ ไมไดคิดอะไร 
8. จัดแบงพืน้ท่ี 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. ไมมี แตหากถามโปรแลวไมรู จะเซ็งหรือหาสินคาในรานใหไมได ไมเจอซะที 
11. รวดเร็ว 
12. คิดเงินเร็ว ไมใหตองรอคิวนาน 
13. ความเร็ว 
14. หากจะจะกินของคาว จะเลือกเขาราน Lawson แตหากอยากกินขนม จะเขาเซเวน เพราะรูสึกวา มีของ 

หลากหลายกวา มีโปรท่ีดีกวา สินคาท่ีรวมลดราคาก็ซ้ือไดมากกวา 
15. แนะนํา เพราะมีขนมเทศกาลญี่ปุนท่ีนาสนใจ ตางจากรานสะดวกซ้ือรานอ่ืนๆ  
16. กลับ 
17. โปรโมช่ัน เชลฟ 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 9 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกลท่ีสุด ณ ตอนน้ัน 
2. ของทอด ขาวกลองญ่ีปุนปรุงสด 
3. ท็อปส 
4. อาหาร 
5. มี เพราะสนใจ เหน็จากหนาราน ซ้ือขนม หากสินคาไหนไมเคยกนิ แตมีโปรกจ็ะซ้ือมาลองด ู
6. ไมเคยรวม เพราะไมไดสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะสินคาท่ีซ้ือ ไมมีขายท่ีอ่ืน 
8. สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
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10. ไมมี เพราะเรงรีบ เลยไมไดสนใจ 
11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว 
12. คลองแคลว จะรูสึกดี ดูเร็วด ี
13. ความเร็ว 
14. 7-11 เพราะเคยชิน ไปท่ีไหนก็เจอ 
15. แนะนํา เพราะรานแปลกดี ไมเหมือนเซเวนดี โดยเฉพาะพวกของกนิ 
16. กลับ หากผานอีก 
17. เพิ่มสาขา 
  
กลุมตัวอยางคนท่ี 10 ผูหญิง อายุไมเกนิ 25 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะ 
2. กาแฟสตารบัค ขวดแกว ขนมหวานไดฟูกุ แซนวิช สวนใหญมักจะซ้ือของท่ีมีขายแตในลอวสัน 

เพราะอรอยดี มีท่ีเดียว 
3. วัตสัน 
4. ขนมหวาน 
5. ไมมีผล เพราะของท่ีซ้ือยูก็ไมมีโปร 
6. ไมเคย เพราะไมรูวามี 
7. ไมเทียบ เพราะเอาท่ีใกล สะดวก 
8. จัดแบงพืน้ท่ี 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. มี เพราะหากวาดีก็อยากจะกลับมาอีก 
11. รวดเร็ว 
12. บริการรวดเร็ว ไมตองรอนาน 
13. ท่ีมาแนะนําเพิม่ซํ้าๆ ท้ังท่ีปฏิเสธแลว 
14. 7-11 เพราะของท่ีกินหรือใชสวนใหญมีอยูใน7-11  นอกจากอยากกินอะไรพิเศษๆ ถึงจะไปที่ลอวสัน 

และอาจจะดวยความเคยชิน 
15. แนะนํา เพราะมีขนมท่ีหาจากท่ีอ่ืนไมได 
16. กลับ หากผานก็จะแวะไปอีก 
17. อาหาร ขนม โปรโมช่ัน 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 11 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะ 
2. น้ําดื่มตางๆ  
3. เทสโก/  บ๊ิกซี 
4. อาหาร 
5. ไมมี เพราะไมเห็นส่ือ หากจะซ้ือสินคาโปรโมช่ัน เม่ือเดินไปเจอท่ีหนาเชลฟ แตหากเห็นจากขาง

นอกราน จะไมเขาไปเพราะโปรลอ 
6. ไมเคย เพราะไมรูวามี 
7. ไมเทียบ เพราะปกติท่ีเขาก็ไมเทียบราคาเพราะซ้ือของแคเล็กๆ นอยๆ ไมสูงมากพอที่จะไปเทียบ ซ้ือ

เอาตามสะดวกท่ีอยากจะซ้ือตอนนั้น 
8. จัดแบงพืน้ท่ี 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. ไมมี เพราะเปนปกติ ไมไดใสใจอยูแลว 
11. รวดเร็ว 
12. บริการรวดเร็ว ทําเร็ว ทําเปน 
13. ความเร็ว 
14. Lawson เพราะอยากลองสินคาอ่ืนๆ หรือสินคาแนวญ่ีปุนเขารานมากข้ึน 
15. แนะนํา เพราะถาอยูใกลกัน  
16. กลับ เพราะยังมีอีกหลายอยางท่ียังไมไดลอง 
17. เพิ่มสาขา 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 12 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกล เพราะอยูใตตึก 
2. น้ําเปลา ไอศกรีมซอฟเสิรฟ 
3. วัตสัน/ บูธส/ เทสโก 
4. ขนมหวาน 
5. มีผล เพราะรูสึกวาถูกดี เคยซ้ือขนมปงของญ่ีปุน 
6. ไมเคยรวม เพราะไมไดสนใจ ไมอานเง่ือนไข คิดวาไมมีดวง 
7. เทียบ กับของท่ีซ้ือประจํา เชน น้ําดื่ม 
8. มี โอเคแลว แคไมเกาก็พอ 



37 

9. ตกแตง 
10. ไมมี ไมสนใจ 
11. พูดคุย จําลูกคาได สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว แนะนําโปรท่ีด ี
12. พูดจานารัก ยิม้แยม แนะนําโปรให มี service mind ไมใชพูดแบบหุนยนตร 
13. ความเร็ว 
14. คิดไวกอนวาจะซ้ืออะไร จะดูโปรกอน แลวแตอารมณ 
15. แนะนํา เพราะกินแลวอรอยดี (กนิขาวปนขาวกลอง) 
16. กลับ 
17. บรรยากาศ แสงสวาง 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 13 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะเขาซ้ือของกนิ เวลาเดินชอบเดินเร่ือยๆ ท่ัวๆ ตืน่เตนกับของท่ีไมคอยเห็นท่ีอ่ืน 
2. ไกทอด อาหาร ไอศกรีม ขาวกะเพรา 
3. ท็อปส 
4. อาหาร ขนมหวาน 
5. ไมมี เพราะไมรูโปร ไมรูวามีโปรอะไรบาง รูสึกวาการตลาดนอย แตหากเห็นก็จะไปนะ 
6. ไมเคย เพราะไมรู 
7. เทียบ เคยเทียบไอศกรีมวาฟเฟลในตูแชสไตลญ่ีปุน ท่ีลอวสันถูกกวาวิลลา  
8. แสง ตกแตง สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. มีผล เพราะหากทักทายแบบดู friendly จะดูนารักประทับใจ 
11. พูดคุย จําลูกคาได 
12. หากพนักงานจําไดวาเราชอบอะไรจะรูสึกประทับใจ ดูใสใจลูกคาดี เลนหยอกทักทายเล็กๆ ดูนา

ใชบริการดี 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. ลอวสันเพราะชอบความเปนญ่ีปุน สินคา 
15. แนะนํา เพราะของอรอย ไมแพง ของแนวญ่ีปุนๆ  
16. กลับ หากผาน 
17. เพิ่มสาขา 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 14 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยต้ังใจแวะไปซื้อของกิน 
2. นม ไกทอด ขนมจีบ นมไทยเดนมารคท่ีมีขายแคท่ีนี่ ท่ีอ่ืนไมมีขาย ขนมหอขาวโพดหวาน ซ่ึงท่ี

อ่ืนก็ไมมีขาย 
3. วัตสัน 
4. อาหาร ขนมหวาน 
5. ไมมี เพราะไมเคยซ้ือของโปรเลย 
6. ไมเคย ไมรูวามี ไมไดสนใจหยุดอานดู แตหากพวกขนมตามเทศกาลจะหยุดอานด ู
7. ไมเทียบ เพราะซ้ือของท่ีท่ีอ่ืนไมมีขายเลยเทียบไมได แตหากเปนสินคาท่ัวไปอยาง  
8. จัดแบงพืน้ท่ี สะอาด 
9. ตกแตง เชลฟ พื้นที ่
10. ไมมี เฉยๆ  
11. ถามแลวตอบได 
12. ทักทายลูกคาเหมือนไปฮะจิบัง หรือ7-11 ท่ีสวัสดี  รับขนมจีบซาลาเปาเพ่ิมม๊ัยคะ ขอโทษท่ีทําให 

รอนาน ซ่ึงท่ีลอวสันไมมีพูดอะไรแบบนี้เลย 
13. ความเร็ว เสียงดังคุยกนัเอง 
14. 7-11 เพราะหากอยากไดของทั่วไป กจ็ะมาท่ีนี่ ซ่ึงของท่ีเชลฟเยอะกวา 
15. แนะนํา เร่ืองอาหารท่ีท่ีอ่ืนไมมีขาย เชน ไอศกรีมตามเทศกาล ไกทอด ของแปลกๆ  
16. กลับ 
17. เพิ่มสาขา อาหาร ขนม ความเร็ว เชลฟ 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 15 ผูหญิง อายุไมเกนิ 25 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกลท่ีสุด ณ ตอนน้ัน 
2. นมขวดแกว 
3. เดอะมอลล/ วตัสัน 
4. เคร่ืองดื่ม นม 
5. ไมมี เพราะไมคอยเห็นโฆษณา ถาเห็นก็อาจจะสนใจ 
6. ไมเคย เพราะไมไดสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะไมไดสนใจ อยากซ้ือก็ซ้ือ ตองการความสะดวกเปนหลัก 
8. แสง จัดแบงพืน้ท่ี 
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9. ตกแตง 
10. มี เพราะถาพนกังานมีการกลาวทักทายจะรูสึกเปนกันเองดี ซ้ือของแบบ Happy 
11. พูดคุย จําลูกคาได สุภาพ ยิ้มแยม 
12. การทักทาย หรือพูดดวยใจบริการตอนคิดเงิน 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. 7-11 เพราะคุนเคย พอจะรูวามีโปรอะไรบางผานทางไลน 
15. ไมแนะนํา เพราะไมรูสึกวานาเขามาก 
16. ไมกลับ เพราะมีรานอ่ืนใหเขาเยอะ หาเจอไดงายกวา แตหากผานมาก็อาจจะแวะ 
17. โปรโมช่ัน 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 16 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. สินคาท่ีแตกตางจากเซเวน เกี่ยวกับเคร่ืองดื่มชาขวดไมมีน้ําตาล  
2. ชา ไอศรีม 
3. เทสโก 
4. เคร่ืองดื่ม ชา 
5. ไมมีผล เพราะไมรูโปรเลย 
6. เคยเห็นขาวในเฟสบุความีแคมเปญนี้ เปนเพจขาวสาร แตในฐานะลูกคา ไมเคยเขารวม ไมไดสนใจดวย 
7. เคยเทียบ คือเทียบราคาชาท่ีดื่ม เชน ชาปอกกา ท่ีลอวสัน ขายถูกกวาคือ 22บาท แต7-11 ขาย 25 

บาท ถาหากอยากกินอันนี้จะกลับมาซ้ือท่ีลอวสัน 
8. แสง จัดแบงพืน้ท่ี 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. ไมมี เฉยๆ ตอนเขาไมคิดไร แตตอนคิดเงินอยาแข็ง แค ขอบคุณคะ พอ ใหพอมีปฏิสัมพันธบาง 
11. รวดเร็ว 
12. ทําดีเสมอตัว ทําช่ัวโดนนะจะ 
13. ความเร็ว 
14. เขาลอวสัน ถาหากมีของท่ีอยูในใจวาจะเอาอะไร แตตองเปนของท่ีหาจากเซเวนไมได แตหาก เปน

ของท่ัวไปจะเขา 7-11 เพราะ 7-11 มีการบริการท่ีดีกวา 
15. ไมแนะนํา เพราะ แตจะแนะนําเร่ืองของสินคามากกวา วาอันนี้ท่ีนี่มีนะ 
16. กลับ หากขายสินคาท่ีเรากินอยู 
17. บรรยากาศ แสงสวาง 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 17 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผาน ซ้ือของกิน เพราะคิดวามันสดด ี
2. โอเดง เครปเย็น ไอศกรีม โมจิ ซุมอาหารท่ีทําสด แตไมไดซ้ือท่ีทําเสร็จแลวอยูในกลอง 
3. วัตสัน/ บ๊ิกซี/ เทสโก 
4. อาหาร ขนมหวาน 
5. ไมมีผล เพราะซ้ืออาหารทําสดท่ีแตกตางจากรานอ่ืนๆ ซ่ึงไมมีโปรพวกนี้ 
6. ไมเคยเห็น ไมรูวามี ไมเคยเห็นส่ือดวย  
7. ไมเทียบ เพราะซ้ือของท่ีมีขายเฉพาะท่ีนี่ ไมมีท่ีอ่ืนใหเปรียบเทียบ 
8. สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี แสง 
10. ไมมีผล แตเซเวนมีทักทาย ทําใหเราจดจํา แตท่ีลอวสัน  ไมมี 
11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว 
12. แคทําใหมีคิวตอนอยท่ีสุดก็ดีแลว ไมปลอยใหรอคิวนานทั้งที่มีพนักงานในรานอยูอีก แนะนํา 

โปรดีๆ ใหเรารูตอนคิดเงินท่ีเปนประโยชนกับเรา 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. ข้ึนอยูกับของท่ีจะซ้ือ หากเปนอาหารท่ีปรุงสดใหมจะไปลอวสัน แตถาเปนของใชท่ีเปนขนาดเล็ก 

รีบซ้ือ ก็จะไปซ้ือที่เซเวน เพราะคิดวามีแนนอนหรือบางทีมีโปร หากของกินแบบท่ัวไปก็เปน 7-11 
15. แนะนํา เพราะของท่ีปรุงสด 
16. กลับ ใชอยูเร่ือยๆ  
17. เชลฟ 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 18 ผูหญิง อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. เดินทางผานประจํา 
2. น้ํา ขนมเลย ชีโตส โคกซีโร นม ไกทอด แซนวิชไปเวฟ 
3. บ๊ิกซี/ เทสโก/ ซูรูฮะ 
4. อาหาร 
5. ไมมี เพราะไมใชนักลาโปร ถูกแพงซ้ือไดหมด ไมมีอิทธิพล ไมสนใจโปร และซ้ือของสวนใหญ ทาง

ออนไลน 
6. เคยเหน็ในเพจ แตไมรูรายละเอียดของโปร ไมเคยเขารวมโปรนี้เลย 
7. ไมเทียบราคา เพราะมองวาไมแพงตางกนัมาก ไมกี่บาท 
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8. ตกแตง 
9. อาหาร 
10. ไมมีผล เฉยๆ  
11. พูดคุย จําลูกคาได รวดเร็ว 
12. พูดจาดี ทักทาย สวัสดี คลองแคลว วองไว 
13. ความเร็ว 
14. หากซ้ือน้ําจะเขา7-11 เพราะความเคยชิน เห็นแลวก็เดินเขา 
15. ถามีขนมท่ีอรอย อยูใกลก็จะบอกเพื่อนใหเขาไปซ้ือ 
16. กลับ ก็ใชอยูปกติ 
17. เพิ่มสาขา อาหาร ขนม 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 19 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. เปนทางผาน 
2. โอเดง ไอศกรีม เครปเย็น พดุดิ้ง หากเปนขนมจะซ้ือเซเวน 
3. ฟูดแลนด 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะไมไดสนใจของอ่ืนๆ สนใจแคโอเดง ของกินตามเทศกาล 
6. เคยเหน็ เขารวมเคยไดเข็มกลัดสองคร้ัง  
7. ไมเคยเทียบ เพราะซ้ือของกินท่ีท่ีอ่ืนไมมี 
8. จัดแบงพืน้ท่ี สะอาด 
9. เชลฟ พื้นท่ี 
10. มีผล เพราะรูสึกอยากเขามาอีก อยางถามอะไรเพ่ิมเติมเขาก็ตอบดี ยิ้มแยม 
11. พูดคุย จําลูกคาได 
12. ยอดซ้ือยังไมถึง แตก็สแตมปใหกพ็ูดดแีลวสแตมปให 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. หากซ้ือของท่ัวไปจะเขาเซเวน แตหากของกินจะเขาลอวสัน เพราะทําสดใหม ไมฟรีสมา  
15. แนะนํา เพราะปกติแนะนําอยูแลว ชวนกินไอศกรีม 
16. กลับ ใชปกติ 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 20 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานก็เลยแวะ 
2. แยมโรล น้ํา ไอศกรีม 
3. วัตสัน 
4. ขนมหวาน 
5. ไมมีผล เพราะของท่ีลดก็ไมไดใชหรือกินอยูแลว เลยไมไดรูสึกดึงดดูมาก 
6. ไมเคย เพราะไมไดสนดูคําอธิบายเยอะมาก คิดวานาจะไดยาก เลยไมสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะซ้ือขนมสไตลญ่ีปุน ซ่ึงท่ีอ่ืนไมมีขาย 
8. แสง จัดแบงพืน้ท่ี 
9. ตกแตง อาหาร  
10. ไมมีผล เพราะไมไดสนใจ 
11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว ใหคําแนะนําได 
12. ยิ้มแยมแจมใส ดูคลองแคลว 
13. เสียงดังคุยกันเอง ไมสุภาพ ไมยิ้มแยม 
14. ลอวสันเพราะหาขนมสไลตญ่ีปุนท่ีท่ีอ่ืนไมมี และหารานยาก ถาเจอตองแวะ 
15. แนะนํา เพราะของนากิน ไมแพงมาก 
16. กลับ 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน 
กลุมตัวอยางคนท่ี 21 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกลและมองหาของกินท่ีดูสดใหม ไดประโยชน 
2. ขาวญ่ีปุน พุดดิ้ง แยมโรล ไอศกรีม 
3. ทอปส 
4. ขนมหวาน 
5. ไมมีผล เพราะวาปกติซ้ือของท่ีนี่มักไมมีโปร 
6. ไมเคย เพราะอานแลวดูงง เขาใจอยาก กติกาเยอะ เลยคิดวามันยึ่งยากเลยไมสง 
7. ไมเคย เพราะที่ซ้ือก็เปนสินคาท่ีไมมีขายท่ีอ่ืนเลยไมเทียบ 
8. จัดแบงพืน้ท่ี 
9. เชลฟ พื้นท่ี แสง 
10. ไมมีผล เฉยๆ  
11. สุภาพ ยิ้มแยม ใหคําแนะนําได 
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12. ยิ้มแยมแจมใส มีใจบริการ คลองแคลว 
13. ความเร็ว ไมสุภาพ ไมยิ้มแยม 
14. ลอวสันเพราะหายาก หากเจอและสะดวกแวะก็จะแวะมาซ้ือของกินสไตลญ่ีปุนท่ีรานอ่ืน  ๆมีขาย 
15. แนะนํา เพราะรสชาติอาหาร ขนม อรอยด ี
16. กลับ แนนอน 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน เชลฟ 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 22 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกล  
2. โอเดง ไอศกรีม 
3. เทสโก/ บ๊ิกซี 
4. อาหาร ขนมหวาน 
5. เคย เขามาซ้ือขนม 1แถม1 ลองกินดู เพราะวาราถูก ลองได 
6. ไมเคย เพราะไดสังเกตเหน็ ไมรู 
7. ไมเทียบ เพราะท่ีซ้ือบอยๆ กไ็มมีขายท่ีอ่ืน เชน ไอศกรีม 
8. แสง จัดแบงพืน้ท่ี สะอาด 
9. ตกแตง อาหาร 
10. ไมมีผล ไมไดสนใจ 
11. พูดคุย จําลูกคาได สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว หคําแนะนําได 
12. ทักทายลูกคาตอนอยูท่ีแคชเชียร และใหบริการรวดเร็ว 
13. ความเร็ว เสียงดังคุยกนัเอง 
14. ลอวสันเพราะชอบของกิน ขนมสไตลญ่ีปุน  
15. แนะนํา เพราะของกินไมเหมือนท่ีอ่ืน อรอยดี 
16. กลับ เพราะชอบโอเดง 
17. เพิ่มสาขา โปรโมช่ัน 
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กลุมตัวอยางคนท่ี 23 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ทางผานเลยแวะ เปนชวงเยน็หรือคํ่าจะกลับบาน 
2. ไกทอดไม ไดฟูกุ ขาวปน ขาวตางๆ  
3. ท็อปส 
4. อาหาร 
5. ไมมีผล เพราะของท่ีซ้ือไมคอยมีโปร เลยไมไดสนใจอะไร 
6. เคยเหน็ แตไมไดสนใจ เพราะดูยุงยาก ข้ีเกยีจเขียน คิดวาสงไปก็คงไมได เลยไมรวม 
7. ไมเทียบ เพราะไมไดสนใจ หากตางกนัก็เพียงเล็กนอย เนนสะดวก 
8. แสง 
9. เชลฟ พื้นท่ี อาหาร 
10. ไมมีผล เฉยๆ  
11. สุภาพ ยิ้มแยม รวดเร็ว 
12. ยิ้มแยม ใหบริการเร็ว คลองแคลว 
13. ความเร็ว ไมสุภาพ ไมยิ้มแยม 
14. 7-11 เพราะคุนเคย คิดวามีของครบแนนอน 
15. ไมแนะนํา เพราะหารานยาก 
16. กลับ เพราะใชเร่ือยๆ  
17. โปรโมช่ัน บรรยากาศ แสงสวาง 
 
กลุมตัวอยางคนท่ี 24 ผูชาย อายุ 25-50 ป จากบทสัมภาษณเชิงลึก จํานวน 17 รหัส ดังนี ้
1. ใกล มีของกินใหเลือกเยอะด ี
2. ไอศกรีม เครปเย็น 
3. วัตสัน/ เดอะมอลล 
4. ขนมหวาน 
5. ไมมีผล เพราะไมไดสนใจ เขารานสะดวกซ้ือก็เลยเอางาย  ๆไมไดคิดเร่ืองความคุมคามากเทาไหร 
6. ไมเคย เพราะไมสนใจ 
7. ไมเทียบ เพราะท่ีอ่ืนไมมีขาย 
8. จัดแบงพืน้ท่ี สะอาด 
9. กาแฟ เพลง 
10. ไมมีผล เพราะไมไดเลือกเขาจากการทักทาย 
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11. พูดคุย จําลูกคาได รวดเร็ว 
12. ทักทายขอบคุณตอนคิดเงิน ดูมีปฏิสัมพันธหนอย 
13. ไมสุภาพ ไมยิม้แยม 
14. แลวแต หากอยากกินอาหารใหแบบอ่ิมๆ อรอย จะเลือกเขาลอวสันเพราะสด ใหมกวาของเวฟท่ี 7-11 
15. แนะนํา เพราะไอศกรีมอรอยดี 
16. กลับ 
17. เพิ่มสาขา เชลฟ 


