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สถานท่ีเหมาะกับการพักผ่อนหย่อนใจและท ากิจกรรมครอบครัว และการโฆษณาผ่านสื่อ 
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ABSTRACT 

 

The objective of this independent study is to study and to compare factors affecting consumer 

behavior of consumers of the department stores in Muang District, Phayao Province after the opening of 

the new shopping center. The population and the sample of this study are the consumers of the shopping 

center and the consumers of the local department store. The data were collected by using questionnaires 

and the usable questionnaires were 380 of 385 (98.7%). The data analyses were done by using 

descriptive statistics, e.g., frequency, percent, and mean, factor analysis and T-test. 

The results of the study found that the consumers of the shopping center and those of the 

local department store are the same group. The consumers of each department are mostly students and 

private company employees whose ages are between 18-24 years and their monthly incomes are not 

more than 14,999 baht. They go to the department store at least two times a month and usually during 

16.00 pm. - 20.00 pm. Their accompanies are friends. Their purpose is to buy consumer goods and the 

purchase amount is not more than 1,000 baht per time and pay by cash. From factor analysis, it is 

found that factors are grouped into 3 factors which include 1) Sales promotion and product variety,           

2) traffic systems and facilities, and 3) place. The factor which has the most influence on buying decision 

is the first factor. In addition, factors which lead to the different decision to choose different department 

stores are the sufficiency and convenience of parking, the distance between a consumer’s home and the 

department stores, membership cards, space for recreation and family activities, and advertising through 

media. 
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บทที่ 1 

 

บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) มีแนวโน้มเติบโตต่อเนื่องในปี พ.ศ. 2561-

2563 ซึ่งเป็นผลจากก าลังซื้อที่ปรับตัวขึ้นตามการฟื้นตัวของเศรษฐกิจไทย การเติบโตของภาค

ท่องเที่ยว และการขยายตัวของชุมชนเมือง ในปี 2560 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง

ของกิจกรรมค้าส่งค้าปลีก มีมูลค่าสูงถึง 2.55 ล้านล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 15% ของ GDP 

เป็นอันดับสองรองจากอุตสาหกรรมการผลิตที่มสีัดส่วน 27.4% (พูลสุข นิลกิจศรานนท์, 2561) 
 

 
ภำพ 1 แสดง Wholesale & Retail Trade Value VS GDP Growth 

 

ที่มำ: พูลสุข นิลกิจศรานนท์, 2561 

 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในพื้นที่

กรุงเทพฯ และเมืองหลักต่าง ๆ ที่มีความเป็นสังคมเมืองสูง ซึ่งเป็นผลจากนโยบายรัฐที่เปิด

โอกาสให้ผู้ประกอบการต่างชาติที่มีเทคโนโลยีการบริหารจัดการทันสมัยเข้ามาลงทุนธุรกิจค้า

ปลีกในไทยได้ และเป็นผลจากความสามารถในการสร้างลักษณะของร้านค้าให้ตอบสนองความ



2 

ต้องการของผู้บริโภคได้ ซึ่งผู้บริโภคมีการใช้จ่ายซื้อสินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม อุปกรณ์

ตกแต่งบ้านและของใช้ส่วนบุคคลมากขึ้น มีผลให้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่มีบทบาทเพิ่มขึ้นแทน

ร้านค้าปลีกดั้งเดิม (พูลสุข นิลกิจศรานนท์, 2561) 

จากการเติบโตของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ท าให้ผู้ประกอบการมีการลงทุนเพิ่มสาขา

อย่างต่อเนื่อง เพื่อขยายกลุ่มผู้บริโภคทั้งในกรุงเทพฯ และเมืองหลักต่าง ๆ รองรับโอกาสทาง

ธุรกิจจากการเปลี่ยนแปลงของสังคมเมืองที่ขยายตัวออกสู่รอบนอก นอกจากนี้ ผู้ประกอบการ

เริ่มให้ความส าคัญกับการค้าออนไลน์ เพื่อเพิ่มสัดส่วนรายได้จากกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

(e-Commerce) ที่มีแนวโน้มเติบโตขึ้น ส่งผลท าให้การแข่งขันในธุรกิจนี้รุนแรงมากขึ้น สภาวะ

แวดล้อมการด าเนินกิจการของภาคธุรกิจมีแนวโน้มต้องเผชิญกับโจทย์ที่ท้าทายมากขึ้น 

ผูป้ระกอบการที่มีโอกาสอยู่รอด จะต้องมีการปรับตัวและไม่หยุดนิ่งที่จะพัฒนาจุดแข็งเพื่อตอบ

โจทย์ผู้บริโภค ภายใต้บริบทการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของเทคโนโลยีและพฤติกรรมของ

ผู้บริโภค ซึ่งธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีแนวโน้มเติบโตได้ดีกว่าเศรษฐกิจ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 

2561) 

จังหวัดพะเยา มีการเพิ่มข้ึนของประชากรอันเน่ืองมาจากการเปิดสถานศึกษาขนาดใหญ่ 

จากสถิติ พบว่า ในปี 2553 นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาช้ันปีที่ 1-4 ภาคปกติที่ลงทะเบียนเรียนใน

ภาคการศึกษาที่ 2/2553 จ านวน 9,680 คน (พรพรรณ จันทร์แดง, 2555) และในปี 2561 

จ านวนนิสิตของมหาวิทยาลัยมีจ านวนเพิ่มขึ้นมากถึง 18,470 คน (ส านักทะเบียนและ

ประมวลผล มหาวิทยาลัยพะเยา, 2562) สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์มวลรวมของจังหวัดพะเยา

เพิ่มขึ้นจาก 39,485 ในปี 2548 เป็น 78,974 ในปี 2557 (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ส านักนายกรัฐมนตรี, 2557) 

ส าหรับจังหวัดพะเยา มีธุรกิจค้าปลีกของท้องถิ่นที่เป็นที่รู้จัก ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า

ท้องถิ่น เริ่มต้นด าเนินธุรกิจแบบครอบครัว ผู้บริโภคเกือบทั้งหมดอยู่บริเวณใกล้เคียง รูปแบบ

การบริหารไม่ทันสมัย ในช่วงปี 2537 ธุรกิจประเภทห้างสรรพสินค้าได้รับความนิยมเป็นอย่าง

มาก ทางห้างร่วมกับร้านค้าที่อยู่ในละแวกเดียวกัน เช่น ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีกทั่วไป ร้านขาย

ของช า ร่วมกันตั้งเป็นห้างดีพาร์ทเมนท์สโตร์ ในปี 2538 และต่อมาในปี 2549 กลุ่มของห้างค้า

ปลีกขนาดใหญ่ ได้ขยายสาขาในจังหวัดพะเยา เป็นประเภทห้างค้าปลีกคุ้มค่า (ขนาดเล็ก) โดย

ก าหนดวัตถุประสงค์หลัก คือ “การให้บริการที่ไม่มีใครทุ่มเทส าหรับลูกค้าเหนือไปกว่าเรา” 

นอกจากนี้ ยังมีธุรกิจค้าส่งขนาดใหญ่ ได้เปิดสาขาที่จังหวัดพะเยา ซึ่งเปิดบริการในปี 2558 

เป็นศูนย์คา้ส่งที่รวบรวมสินค้าไว้มากมาย หลายประเภท เช่น สินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม 

อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน ของใชส้่วนบุคคล ฯลฯ  
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เศรษฐกิจของจังหวัดพะเยาในปี 2561 มีอัตราการขยายตัวอยู่ที่ร้อยละ 4.2 จากด้าน

อุปทานที่ขยายตัวร้อยละ 4.7 ตามการขยายตัวของทุกภาคการผลิต ประกอบกับด้านอุปสงค์

ขยายตัวร้อยละ 1.4 จากการใช้จ่ายของภาครัฐ การบริโภคและการฟื้นตัวของการลงทุน

ภาคเอกชน (ส านักงานคลังจังหวัดพะเยา, 2561) 

การขยายตัวของเศรษฐกิจของจังหวัดพะเยาจึงน าไปสู่การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก 

ธุรกิจค้าส่งขนาดใหญ่ และห้างสรรพสินค้า ซึ่งจะเห็นได้ว่า ผู้ประกอบการรายเดิม ได้แก่ ห้าง

ท้องถิ่น และห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ได้ปรับปรุงสถานที่และรูปแบบให้เป็นห้างสรรพสินค้าที่

ทันสมัย สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด ในขณะที่ผู้ประกอบการค้า

ส่งสาขาพะเยา ยังคงเน้นการเป็นศูนย์ค้าส่งที่รวบรวมสินค้าไว้มากมาย และในภาวะที่มีการ

แขง่ขันของร้านค้าปลีกค้าส่งสมัยใหม่ในจังหวัดพะเยา ในปี 2561 บริษัทขนาดใหญ่แห่งหนึ่ง ได้

เปิดศูนย์การค้า สาขาพะเยา ภายใต้แนวคิดที่ตอ้งการให้เป็นศูนย์การค้าที่รวมทุกความต้องการ

ของคนในพื้นที่ ออกแบบศูนย์การค้าให้มีบรรยากาศของล้านนาร่วมสมัย มีพื้นที่บริการพักผ่อน

หย่อนใจให้ทุกครอบครัวได้เข้ามาใช้เวลาร่วมกัน ซึ่งเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้เข้ามาใช้

บริการมากขึ้น  

ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อ

การเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้า

แห่งใหม่ โดยเลือกศึกษาผู้บริโภคที่ใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นแห่งหนึ่ง และศูนย์การค้า

แห่งใหม่ ซึ่งผลการศึกษานี้จะน าไปสู่แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ เพื่อ

สร้างแนวทางการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคอย่างสูงสุด 

 

ค ำถำมของกำรวจิัย 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของ

ผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

แตกต่างกันหรอืไม่อย่างไร 

 

วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

ศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและ

การใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดพะเยา 
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ขอบเขตของกำรวิจัย 

ขอบเขตประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรและกลุ่มตั วอย่ างที่ ใ ช้ ในการศึกษา คือ  ผู้บริ โภคที่มาใ ช้บริการ

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นแห่งหนึ่ง และศูนย์การค้าแห่งหนึ่ง ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ซึ่งไม่

ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงใช้สูตรการขนาดกลุ่มตัวอย่าง ของ        

W.G. Cochran (กัลยา วาณิชย์บัญชา อ้างอิงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย์, 2556, หน้า 43)       

ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 โดยค านวณจ านวนกลุ่ม

ตัวอย่างได้ 385 ตัวอย่าง ส าหรับการสุ่มตัวอย่างนั้น ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มโดยไม่ค านึงถึง      

ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) แบบง่าย (Simple random Sampling) โดยแจก

แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นจ านวน 192 ชุด และ        

แจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการศูนย์การค้าจ านวน 193 ชุด รวมเป็น 385 ชุด 

ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

ในการศึกษานี้ ผู้ศึกษาจะท าการศึกษาค้นคว้า รวบรวมข้อมูล และสรุปผลการศึกษา 

ในระหว่าง เดือน กุมภาพันธ์–มิถุนายน 2562 รวมระยะเวลาที่ศึกษา 5 เดือน ช่วงเวลาที่เก็บ

แบบสอบถามคอืช่วงวันที่ 13 พฤษภาคม 2562 ถึง วันที่ 20 พฤษภาคม 2562 

 

กรอบที่ใช้ในกำรวจิัย (Conceptual Framework) 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี  รวมทั้งงานวิจัยที่ เกี่ยวข้องกับการจัดการ

กระบวนการและการพัฒนาคุณภาพบริการ ได้ประยุกต์เป็นกรอบการวิจัย ดังภาพ 1 
 

 
 

ภำพ 2 แสดงกรอบแนวคิดที่ใช้ในกำรวิจัย 
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นิยำมศัพท์เฉพำะ 

เพื่อให้เข้าใจความหมายเฉพาะของค าที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ให้ตรงกัน ผู้ศึกษาจึงได้

นิยามความหมายของค าตา่ง ๆ ดังนี้ 

กำรวเิครำะห์องค์ประกอบ หมายถึง การวิเคราะหอ์งค์ประกอบเป็นเทคนิคทางสถิติ 

สาหรับวิเคราะห์ตัวแปรหลายตัว (Multivariate analysis techniques) ในการศึกษาครั้งนี้ใช้การ

วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis หรือ EFA) เพื่อวิเคราะห์ประสม

ทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของ

หา้งสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแหง่ใหม่ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

ส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาด 

เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่

เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ห้ำงสรรพสินค้ำท้องถิ่น หมายถึง ห้างสรรพสินค้าในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

เจ้าของเป็นผู้ประกอบการในจังหวัดพะเยา ซึ่งเริ่มตน้ด าเนนิธุรกิจแบบครอบครัว ผู้บริโภคเกือบ

ทั้งหมดอยู่บริเวณใกล้เคียงในพื้นที่ อ าเภอเมืองพะเยา และปัจจุบันได้พัฒนารูปแบบธุรกิจให้

ทันสมัยขึ้น ตั้งเป็นหา้งดพีารท์เมนท์สโตร์ 

ศูนย์กำรค้ำแห่งใหม ่หมายถึง กลุ่มของห้างสรรพสินค้าที่ทันสมัย ที่ได้ขยายสาขาใน

อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ภายใต้แนวคิดที่ต้องการให้เป็นศูนย์การค้าที่รวมทุกความต้องการ

ของคนในพื้นที่ ออกแบบศูนย์การค้าให้มีบรรยากาศของล้านนาร่วมสมัย มีพื้นที่บริการพักผ่อน

หย่อนใจให้ทุกครอบครัวได้เข้ามาใช้เวลาร่วมกัน มุ่งเน้นสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภคให้ได้มากที่สุด ซึ่งเป็นทางเลอืกใหก้ับผูบ้ริโภคได้เข้ามาใช้บริการมากขึ้น 

 

ประโยชน์ที่จะได้รับจำกกำรวิจัย 

1. ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใช้

บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ในอ าเภอเมือง จังหวัด

พะเยา 

2. ผลที่ได้จากการศกึษา สามารถน าไปก าหนดแนวทางในการพัฒนาส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีผลต่อการเลอืกซือ้สินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภค 



บทที่ 2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

การศึกษา การใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใ ช้บริการของผู้บริ โภคของ

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ผู้ศึกษาได้ศึกษา

ค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1. ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix’s) 

3. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

แนวคดิธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่  
ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่มคีวามส าคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากเป็นธุรกิจที่

ท ารายได้สูงเป็นอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรม และมีการจ้างงานมากเป็นอันดับสามรอง

จากภาคเกษตรและภาคบริการ ธุรกิจค้าปลีกมีความส าคัญกับผู้ริโภคคนสุดท้าย ที่ท าให้

ผูบ้ริโภคสามารถซือ้สินค้าได้ตามต้องการ สะดวกและประหยัดเวลาในการเดินทาง รวมทั้งการ

ได้รับข้อมูลที่ถูกต้องเกี่ยวกับสินค้าเป็นต้น ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) 

สามารถแบ่งได้เป็น 7 ประเภท ดังนี ้(สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดลางและขนาดย่อม อ้างอิงใน 

คนึงนิจต์ หนูเช็ก และคณะ, 2561) 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านค้าปลีก

ขนาดใหญ่มุ่งกลุ่มลูกค้ารายได้ต่ าถึงปานกลาง สินค้าที่จ าหน่ายเป็นกลุ่มสินค้าแบบประหยัด 

เน้นราคาถูก มีระบบศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center) 

ห้างสรรพสินค้า (Department Store) ขายสินค้าหลากหลาย มักตั้งอยู่กลางใจเมือง 

เน้นสินค้ากลุ่มที่คุณภาพดี ราคาค่อนข้างสูง 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ าหน่ายสินค้ากลุ่มอาหารและของใช้ประจ าวันเป็น

หลัก เชน่ เนื้อสัตว์ ผักสด ผลไม้สด อาหารส าเร็จรูป ของแหง้ เป็นต้น 

ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Store) มีพื้นที่ขนาดเล็กที่สุดเน้นการจัดร้านการบริหาร

จัดการที่ทันสมัย สินค้าที่วางจ าหน่ายมักจะเป็นสินค้า กลุ่มอาหารและของใช้ประจ าวัน        

ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซือ้จะกระจายไปตามชุมชนหรอืแหลง่ชุมนุม 
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ร้านค้าปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลีกแบบต้องเป็น

สมาชิกเพื่อเขา้ไปซือ้สินค้าได้ เน้นขายสินค้าราคาถูกจ านวนมาก ๆ 

ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะอย่างหรือสินค้าพิเศษ (Specialty Store/BrandSpecialty) 

เน้นขายสินค้าเฉพาะด้านที่มีคุณภาพราคาสูง 

ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer) สินค้าจะหลากหลายใน

ประเภทของสินค้าหมวดหมู่เดียวกัน และเน้นราคาถูก 

 

แนวคดิเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix’s) 

กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Mix’s) เป็นแนวคิดที่มีผู้ให้     

ค านิยามไว้หลากหลาย ซึ่งศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541, 

อ้างอิงใน สิรภิา กิจประพฤทธิ์กุล, 2556) ได้ให้ค านิยามว่า กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการ

บริการ คือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) ซึ่งเป็นล าดับขั้นตอนการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และพบว่าผู้บริโภคตัดสินใจผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่

ให้บริการจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix’s) หรือ 7P’s ดังมีรายละเอียด

ดังตอ่ไปนี ้

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่สามารถ สนองความจ าเป็นรวมทั้งความ

ต้องการของมนุษย์ได้ คือ ผู้ขายจะต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และ

คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่

อาจสามารถ จับต้องได้และผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจับต้องได้ กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์สามารถ

เป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ โดยทั่วไปการผลิตผลิตภัณฑ์ต้องมีการพิจารณาคุณภาพสินค้า 

ลักษณะการออกแบบ ขนาด การรับประกัน เป็นต้น ซึ่งสามารถสนองตอบความต้องการของ

ลูกค้า และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน 

(Cost) ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ หาก

คุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจะต้องค านึง ถึง

คุณค่า เพราะเป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูป

เงินตราเกี่ยวข้องโดยตรงกับ วิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ อีกทั้งในการ

ก าหนดราคา ผู้จ าหน่ายจะต้องค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในมุมมองของลูกค้า 

ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับจากลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น  ๆ สูงกว่าราคาของ

ผลติภัณฑ์ 
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3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานที่ให้บริการในส่วนเริ่มต้นโดยการ

เลือกท าเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการนั้นมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจ

บริการที่ลูกค้าต้องไปรับบริการในสถานที่ที่ผู้ให้บริการจัดไว้ ดังนั้น ท าเลที่ตั้งจึงเป็นตัวก าหนด

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่จะเข้ามาใช้บริการ สถานที่ให้บริการจึงต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่ใน

การให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด และต้องพิจารณาถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งด้วย ซึ่ง

ความส าคัญของท าเลที่ตั้งจะมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละ

ประเภท ธุรกิจบริการนัน้ช่องทางการให้บริการถือเป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์ส าคัญของการวางกล

ยุทธ์ทางการตลาด เพราะหากสามารถหาช่องทางเข้าถึงลูกค้าได้มากเท่าไร ผลก าไรก็จะเพิ่ม

สูงขึ้นมากเท่านั้น  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารทางข้อมูลระหว่างผู้ขาย

กับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ส่วนผสมการตลาดส่งเสริมการตลาด 

(Marketing Mix’s) หรือส่วนผสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) ประกอบด้วย การ

ติดต่อสื่อสารโดยใช้พนักงานขายด าเนินการขาย (Personal Selling) รวมทั้งการติดต่อสื่อสาร

โดยไม่ใช้บุคคล (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประเภท ต้องใช้

หลั กการ เลือก ใ ช้ เครื่ อ งมื อสื่ อสารแบบประสมประสานกั น  ( Integrated Marketing 

Communication) วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547, หน้า 161) ได้ระบุว่า เครื่องมือส่งเสริม

การตลาด ประกอบด้วย 

4.1 การสื่อสารโดยใช้บุคคล (Personal Communication) เป็นการใช้บุคคลในการ

สื่อสารไปยังผูบ้ริโภค กล่าวคือ การขายโดยใช้พนักงานขาย เส้นทางของข้อมูลขา่วสารจะเป็นไป

แบบสองทาง (Two-Way Communication) ท าให้พนักงานผู้ให้บริการได้เรียนรู้และศึกษา

เกี่ยวกับลูกค้าโดยตรง และการสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็น

การเล่าประสบการณ์โดยตรงจากลูกค้ารายหนึ่งที่เคยใช้บริการไปสู่ลูกค้ารายอื่น ๆ ซึ่งมีผลต่อ

การตัดสินใจของผูบ้ริโภคทั้งใน ทิศทางดา้นบวกและลบ 

4.2 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เช่น การจัดแถลงข่าว การจัดกิจกรรม

พิเศษขึ้น และการสนับสนุนโครงการต่าง ๆ ที่เป็นการตอบแทนต่อสังคม เช่น โครงการ CSR  

เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดความสนใจและการจดจ าที่ดีต่อธุรกิจบริการ โดยใช้วิธีต่าง ๆ ให้

ผู้บริโภคจดจ าแบรนด์สินค้าได้และยังเป็นการช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาผู้บริโภคแก่

ธุรกิจบริการอีกด้วย  

4.3 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสร้างการรับรู้และความเข้าใจในการ

บริการ โดยผ่านทางสื่อ โทรทัศน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ต่าง ๆ สื่อออนไลน์ สื่อกลางแจ้ง เช่น แผ่น

โฆษณา โปสเตอร์ รวมไปถึงสื่อการโฆษณาแบบเคลื่อนที่ เชน่ ป้ายโฆษณาที่ตดิข้างข้างรถไฟฟ้า 
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หรอืสื่อแบบเจาะจง เชน่ การสื่อสารถึงผูบ้ริโภคโดยตรงผ่านอีเมลล์ หรือไปรษณีย์ ซึ่งช่วยให้ส่ง

ข่าวสารไปยังกลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงได้มากกว่าแบบอื่น 

4.4 อุปกรณ์เครื่องมือและบริการ (Instructional Materials) ได้แก่ การให้ข้อมูล

ผ่านเว็บไซต์ของผู้จ าหน่าย เช่น แผ่นพับ ใบปลิว เป็นต้น สามาร สร้างปฏิสัมพันธ์ (Interaction) 

กับผูใ้ช้บริการได้ 

4.5 การออกแบบภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Design) เป็นองค์ประกอบส าคัญ 

อย่างหนึ่งในการสื่อสารทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ กล่าวคือ ป้ายสัญลักษณ์หน้าร้าน 

เครื่องหมาย สัญลักษณ์ ตัวอักษร การใช้สี รวมถึงเครื่องแบบพนักงาน ซึ่งมีผลต่อการสร้าง

ความจดจ าของผู้บริโภคที่มตี่อองค์กร 

4.6 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อกระตุ้น

ให้ช่องทางการขายและพนักงานสามารถขายหรือให้บริการได้มากขึ้น อีกทั้งยังเป็นการกระตุ้น

ให้ลูกค้าท าการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการเร็วขึ้นหรือมากขึ้นในช่วงที่ท าโปรโมช่ัน เช่น การแลก

ซือ้และรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ หรอืจัดรายการซื้อ 1 แถม 1 เป็นต้น 

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) หมายถึง พนักงานผู้ให้บริการ เป็น

องค์ประกอบที่ส าคัญในกระบวนการผลิตและบริการ ซึ่งต้องผ่านการคัดเลือก (Selection) การ

ฝึกอบรม (Training) และการจูงใจพนักงานเพื่อให้สามารถ ตอบสนองความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายได้ และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้เหนือคู่แข่ง ดังนั้นเพื่อคุณภาพในการ

บริการองค์กรจึงจ าเป็นต้องมีการอบรมพนักงาน มีการสนับสนุนที่จ าเป็น ในการมอบหมาย

อ านาจและหน้าที่ความรับผดิชอบ เพื่อสร้างพนักงานให้มีความรู้ความสามารถ ความน่าเชื่อถือ 

มีทัศนคติที่ดีมีความรับผิดชอบ มีประสิทธิภาพในการสื่อสารกับลูกค้า มีความสามารถ ในการ

แก้ปัญหาต่าง ๆ รวมถึงมคีวามคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) หมายถึง สิ่งที่ปรากฏแก่

สาธารณชนเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer Value Proposition) และช่วยสื่อให้ผู้บริโภค

รับรู้ถึงภาพลักษณ์และคุณภาพของการบริการ เช่น ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด 

หรอืประโยชน์อื่น ๆ ลักษณะทางกายภาพอาจได้แก่ การตกแต่งภายใน วัสดุตกแต่ง โครงสร้าง

ทางสถาปัตยกรรม เฟอร์นิเจอร์และการวางผังร้าน สภาพแวดล้อมของสถานที่ให้บริการ การ

ออกแบบตกแต่งและแบ่งสัดส่วนของพื้นที่ภายในอาคาร และลักษณะกายภาพอื่น ๆ ที่สามารถ 

ดึงดูดลูกค้าท าให้ลูกค้ามองเห็นภาพการให้บริการได้อย่างชัดเจน รวมถึงอุปกรณ์เครื่องมือ

เครื่องใช้ต่าง ๆ ที่มีไว้ให้บริการต่าง ๆ เป็นต้น บรรยากาศในร้านค้าจะต้องตอบโจทย์กับความ

ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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7. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการให้บริการเพื่อส่งมอบ

คุณภาพในการให้บริการได้อย่างประทับใจลูกค้าและรวดเร็ว ( Customer Satisfaction) 

กระบวนการให้บริการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญมาก ต้องอาศัยพนักงานที่

มีประสิทธิภาพ หรอืเครื่องมือทันสมัยที่ก่อให้เกิดการสร้างกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพ

และมีคุณภาพได้ ซึ่งในแต่ละขั้นตอนจะต้องมีการเชื่อมโยงกันได้เป็นอย่างดี หากมีขั้นตอนไหน

ผิดพลาดเพียงขั้นตอนเดียวก็จะท าให้การบริการอาจไม่เป็นที่ประทับใจแก่ลูกค้า หรือไม่มี

คุณภาพเท่าที่ควร การปรับปรุงกระบวนการให้บริการจึงเป็นสิ่งที่ต้องท าอย่างสม่ าเสมอและ

จรงิจังจะต้องออกเป็นนโยบายและแผนการปฏิบัติให้เป็นกิจจะลักษณะ อีกทั้งยังต้องอาศัยการ

ระดมความคดิเห็นจากทั้งพนักงานและลูกค้า 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ผู้ศึกษา ได้เลือกศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก

ซือ้สินค้าและใช้บริการของผู้บริโภค ดังนี้ 

ณัชชา ณวีัง (2549) ได้ศกึษาเรื่อง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อการให้บริการของห้าง

เทสโก โลตัส คุ้มค่า สาขาพะเยา ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการ

ให้บริการ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ผู้ที่ไปใช้บริการของห้างเทสโก้ โลตัส คุ้มค่า 

สาขาพะเยา ซึ่งได้มาด้วยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้

ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป และสถิติเชิง

พรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายและเพศหญิงจ านวนร้อยละ 50 เท่ากัน มีอายุ ระหว่าง 41–50 ปี 

ส่วนมากรับราชการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001–15,000 บาท การศึกษา ระดับปริญญาตรี 

โดยในภาพรวมผู้บริโภคมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความสะอาดของ

สินค้าและช้ันวาง การจัดวางสินค้าแยกเป็นหมวดหมู่ รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ทันสมัย สินค้ามี

คุณภาพดีไม่หมดอายุการใช้งานหรือเก่าเก็บ มีสินค้าหลากหลายประเภท หลากหลายขนาด 

หลากหลายตรายี่ห้อ ด้านการจัดจ าหน่าย เวลาเปิดปิดและท าเลที่ตั้งมีความเหมาะสม สะดวก

ต่อการมาใช้บริการ รูปแบบการจัดวางสินค้าสวยงามเหมาะสม สามารถหาสินค้าได้ง่าย ด้าน

บุคคลหรือพนักงาน มีความสุภาพอ่อนน้อม มีมนุษยสัมพันธ์และความเป็นกันเอง ในด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพผู้บริโภคเห็นด้วยในความมีชื่อเสียงของห้างฯ 

บรรยากาศ ความสว่าง ความสะอาดมีความเหมาะสม รวมทั้งเห็นด้วยในด้านกระบวนการ การ

ให้บริการเป็นไปด้วยความถูกต้อง ด้านราคาสินค้าและอาหารพบว่าผู้บริโภคไม่แน่ใจว่าจะมี
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ราคาถูกกว่าร้านค้าทั่วไป รวมถึงไม่แน่ใจด้านการส่งเสริมการตลาดว่ามีการลดราคาสินค้าใน

เทศกาลตา่ง ๆ หรอืไม่ ดา้นปัญหาจากการใชบ้ริการของห้างฯ คือ สถานที่จอดรถคับแคบไม่มีที่

บังแดดและความล่าช้าในการช าระเงิน 

สมคิด แสงศรี (2550) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินค้า

ของผู้บริโภคห้างเจริญภัณฑ์ ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคห้างเจริญภัณฑ์ และเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคห้าง

เจริญภัณฑ์ กับปัจจัยส่วนบุคคล ด าเนินการศึกษาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 

Sampling Technique) ใช้ตัวอย่างที่จะเป็นตัวแทนของประชากรทั้งหมดจ านวน 398 ตัวอย่าง 

ท าการวิเคราะห์ด้วย สถิติ (Pearson Chi-Square) ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุที่กลุ่มตัวอย่าง

เลือกซือ้สินค้าที่ห้างเจริญภัณฑ์ คือ สินค้ามีให้เลือกครบถ้วนและสินค้ามีคุณภาพ การเดินทาง

สะดวก ที่จอดรถสะดวกสบาย การจัดแบ่งเป็นสัดส่วนสามารถหาสินค้าได้ง่าย สินค้าแปลกใหม่

ทันสมัย และปัจจัยด้านเพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลท าให้มีพฤติกรรมการ

เลือกซือ้สินค้าหา้งเจรญิภัณฑ ์อ าเภอเมือง แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05  

จุฑารัตน์ สายโรจน์พันธ์ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้

บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้บริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาทัศนคติ

ของผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมการตลาด บริการ และคุณภาพการบริการ ที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง  ได้แก่ 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สุม่ตัวอย่างแบบสะดวก จ านวน 400 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ใน

การศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบหาความสัมพันธ์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษา

พบว่า ทัศนคติผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก ปัจจัยส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด คุณภาพการบริการโดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมาก 

และการตัดสินใจใช้บริการโดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

ทัศนคตขิองผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ และคุณภาพการบริการ ส่งผลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิตทิี่ระดับ 0.05 

จติรกมล สังขเ์พชร และสุพิศ ฤทธิ์แก้ว (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า สาขาสุราษฎร์ธานี ซึ่งมี

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม

ผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า สาขาสุราษฎร์ธานี เครื่องมือที่ใช้ในการ

รวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูล
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ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ค่าความถี่และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน ไคสแควร์ (Chi- Square) วิเคราะห์

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร ผลการศกึษาปัจจัยที่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในการ

ใช้บริการ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลในการใช้บริการเพราะใกล้ที่พักอาศัย บุคคลที่มี

อิทธิพลในการมาใช้บริการ คือ ตนเอง ใช้บริการวันเสาร์-อาทิตย์ เวลา 16.01 น. - 18.00 น. 

ใช้บริการเฉลี่ยครั้งละ 1-2 ช่ัวโมง มีความถี่ในการใช้บริการ 2-3 ครั้ง/เดือน ส่วนใหญ่ซื้อสินค้า

ประเภทเสื้อผ้า/เครื่องหนัง/รองเท้าแฟช่ัน ใช้บริการประเภทร้านอาหาร/ฟาสต์ฟู้ด และมี

ค่าใช้จ่ายที่ใช้บริการต่อครั้งโดยเฉลี่ย 500-1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ

นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล (แหล่งที่พักอาศัย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการใช้บริการ ส่วนปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านแรงจูงใจที่ใช้บริการ และการรับรู้

ข้อมูลขา่วสาร ไม่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ 

กมลวรรณ สุขสมัย (2560) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้ศูนย์การค้า ซึ่งมี

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้ารวมถึงพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคที่ตัดสินใจในการไปใช้บริการศูนย์การค้า โดยกลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ใน

ประเทศไทยซึ่งเคยใช้บริการศูนย์การค้า เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 

ในช่วงเดือนตุลาคมถึงพฤศจิกายน พ.ศ.  2560 จ านวนกลุ่มตัวย่าง 402 คน โดยใช้

แบบสอบถามออนไลน์ วิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ Independent-Sample T-test ในกลุ่มตัวอย่างที่

แตกต่างกันด้านเพศ และระดับการศึกษา ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้ามีเพียง 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

ส่งผลเชิงบวก และปัจจัยด้านรูปแบบของศูนย์การค้าและเว็บไซต์ ส่งผลเชิงลบ ส่วนปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์มเีพียงเพศเท่านั้นที่มผีลตอ่การตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่าง  

จากการศึกษางานวิจัยของผู้วิจัยดังกล่าวข้างต้น ท าให้ผู้ศึกษาตัดสินใจศึกษา

เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการของ

ผู้บริโภค และใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบในการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า

และบริการ ท าให้การศกึษาในครั้งนีแ้ตกต่างไปจากงานวจิัยในอดีตขา้งตน้ 



บทที่ 3 

 

 วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 

การศึกษานี้ เป็นการศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อ 

การเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้า

แหง่ใหม ่

 

ประชำกร กลุ่มตัวอย่ำง และกำรสุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรและกลุ่มตั วอย่ างที่ ใ ช้ ในการศึกษา คือ  ผู้บริ โภคที่มาใ ช้บริการ

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นแห่งหนึ่ง และศูนย์การค้าแห่งหนึ่ง ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ซึ่งไม่

ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงใช้สูตรการขนาดกลุ่มตัวอย่าง ของ         

W.G. Cochran (กัลยา วาณิชย์บัญชา อ้างอิงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย์, 2556, หน้า 43) ที่

ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 โดยค านวณจ านวนกลุ่ม

ตัวอย่างได้ 385 ตัวอย่าง ส าหรับการสุ่มตัวอย่างนั้น ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มโดยไม่ค านึงถึง      

ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) แบบง่าย (Simple random Sampling) โดยแจก

แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นจ านวน 192 ชุด และแจก

แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการศูนย์การค้าแหง่ใหมจ่ านวน 193 ชุด รวมเป็น 385 ชุด 

 

กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้ศึกษาท าการติดต่อแจกแบบสอบถามแก่ผู้ที่มาใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น 

และศูนย์การค้าแห่งใหม่ โดยด าเนินการเก็บแบบสอบถามในช่วงวันที่ 13 พฤษภาคม 2562 ถึง 

วันที่ 20 พฤษภาคม 2562 

 

เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรศึกษำและกำรเก็บข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามที่พัฒนาด้วยแนวคิด 7P’s โดยแบ่ง

ออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลสว่นบุคคล 

ตอนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าและบริการ 



14 

ตอนที่  3 สอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ เป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) โดยให้เลือกได้เพียงค าตอบเดียว ก าหนดให้แต่ละข้อค าถามแสดง

ถึงระดับที่มีผลต่อการตัดสินใจมี 5 ระดับ เรียงล าดับจาก 1-5 โดย 1 หมายถึงมีผลต่อการ

ตัดสินใจนอ้ยที่สุด และ 5 หมายถึงมีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 

แบบสอบถามปรับแก้ไขตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิและถูกน าไปทดสอบกับกลุ่ม

ตัวอย่างที่มลีักษณะใกล้เคียงกัน  

 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล  

ข้อมูลที่ได้จะถูกน ามาค านวณคะแนนเฉลี่ย โดย ชัชวาล เรืองประพันธ์ (2539)       

ได้ก าหนดคะแนนแทนน้ าหนักให้แต่ละช่วงของระดับความคิดเห็นแล้วค านวณค่าเฉลี่ย และ      

น าค่าเฉลี่ยที่ได้ไปเทียบกับเกณฑ์การแปลความหมาย ซึ่งการหาค่าเฉลี่ยโดยทั่วไปก็มักจะใช้

ผลรวมของผลคูณระหว่างค่าน้ าหนักของแต่ละระดับกับค่าความถี่ ในระดับนั้น แล้วหารด้วย

ความถี่ทั้งหมดในการก าหนดเกณฑ์ของการแปลความหมายนั้นท าได้หลายแบบ ดังนี้ 

ค่ำเฉลี่ย 

ระดับ      ควำมหมำย 

4.21 - 5.00     มากที่สุด 

3.41 - 4.20     มาก 

2.61 - 3.40     ปานกลาง 

1.81 - 2.60     น้อย 

1.00 - 1.80     น้อยที่สุด 

ในการศึกษาครั้งนี้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) 

ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และกระบวนการวิเคราะห์เพื่อจัดกลุ่มปัจจัยที่มีผลต่อการ

เลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค ผู้ศึกษาได้ใช้ข้อมูลจากชุดแบบสอบถามมาวิเคราะห์

องค์ประกอบ (Factor Analysis) โดยใช้วิธี EFA (Exploratory Factor Analysis) ด้วยวิธี Principle 

Component with VARIMAX Rotation เลือกค่า Eigen value มีค่าเกิน 1.0 และตัดหัวข้อที่มี 

Loading น้อยกว่า 0.40 ออกไป ส่วนการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล

ต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและ

ศูนย์การค้าแหง่ใหมใ่ช้ T-test 

การวิเคราะห์องค์ประกอบ เป็นการวิเคราะห์หลายตัวแปรเทคนิคหนึ่งเพื่อการสรุป

รายละเอียดของตัวแปรหลายตัว หรือเรียกว่าเป็นเทคนิคที่ใช้ในการลดจ านวนตัวแปรเทคนิค
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หนึ่งโดยการศึกษาถึงโครงสร้างความสัมพันธ์ของตัวแปร และสร้างตัวแปรใหม่เรียกว่า 

องค์ประกอบ โดยองค์ประกอบที่สร้างขึ้นจะเป็นการน าตัวแปรที่มีความสัมพันธ์กันหรือมีความ

ร่วมกันสูงมารวมกันเป็นองค์ประกอบเดียวกัน ส่วนตัวแปรที่อยู่คนละองค์ประกอบมีความ

ร่วมกันน้อย หรอืไม่มคีวามสัมพันธ์กันเลย (กัลยา วานชิบัญชา, 2551) 

โดย Exploratory Factor Analysis Model: EFA การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจมี

วัตถุประสงค์ คือ เพื่อส ารวจและระบุองค์ประกอบร่วมที่สามารถอธิบายความสัมพันธ์ระหว่าง

ตัวแปรสังเกตได้ ผลจากการวิเคราะห์องค์ประกอบท าให้นักวิจัยลดจ านวนตัวแปรสังเกตได้ลง 

โดยการสร้างตัวแปรใหม่ในรูปขององค์ประกอบร่วม (นงลักษณ์ วิรัชชัย อ้างอิงใน ภัณฑิรา  

ดวงจินดา, 2560) การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจจะใช้ในการส ารวจข้อมูล ก าหนด

องค์ประกอบอธิบายความแปรปรวนระหว่างตัวแปร เมื่อผู้วิจัยไม่มีหลักฐานอ้างอิงเพียงพอ

ส าหรับเป็นกรอบของสมมติฐานเกี่ยวกับจ านวนขององค์ประกอบภายใต้ขอ้มูลที่วัดได้ 

การใ ช้แบบจ าลองที่ ว่ าด้วยตัวประกอบหลัก ( Component factor model) เป็น

แบบจ าลองที่เน้นเรื่องมิติที่ครอบคลุมความแปรปรวนของตัวแปรทั้งหมด เป็นความพยายาม

สกัดตัวประกอบจากความแปรปรวนของตัวแปรที่มีอยู่โดยไม่ค านึงถึงส่วนของความแปรปรวน

ร่วมหรือความแปรปรวนเฉพาะ และความแปรปรวนคลาดเคลื่อน ที่ เรียกว่า Principle 

component analysis PC PA1 และท าการหมุนแกนแบบตั้งฉาก (Orthogonal Rotation) (อุทุมพร 

จามรมาน อ้างองิใน ภัณฑิรา ดวงจินดา, 2560) แล้วใช้การหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax 

Rotation) เพื่อให้ได้องค์ประกอบเฉพาะ ส่งผลให้มีการแปลความหมายองค์ประกอบได้สะดวก

ขึน้ เนื่องจากการหมุนแกนแบบนี้เป็นวิธีการหมุนแกนโดยให้ก าลังสองของน้ าหนักองค์ประกอบ

แตล่ะสดมภ์ (Column) ในเมตรกิองค์ประกอบมีคา่สูงสุด 

ผลลัพธ์จากการวิเคราะห์องค์ประกอบจะให้ข้อมูลที่หลากหลาย จะช่วยในการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับจ านวนองค์ประกอบเพื่อเก็บไว้ใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไป กฎที่ดีที่สุดส าหรับการ

ก าหนดจ านวนองค์ประกอบ  คือ  “Eigenvalue > 1”  ค่ า  Eigenvalue เป็นค่ าที่บอกถึ ง

ความสามารถขององค์ประกอบว่าจะอธิบายความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรได้มากน้อย

เพียงใด โดยปกติถ้าอธิบายความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่างได้น้อยกว่า 1 ก็จะไม่มีประโยชน์ที่

จะน าองค์ประกอบนั้นมาใช้ (นงลักษณ์ วิรัชชัย อ้างองิใน ภัณฑิรา ดวงจนิดา, 2560) 



บทที่ 4 

 

 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาเรื่อง การใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใ ช้บริการของผู้บริ โภคของ

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่  ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ผู้ศึกษาใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์มี

ทั้งหมด 380 ชุด คิดเป็นรอ้ยละ 96.2 

 

ตาราง 1 แสดงร้อยละของผู้บริโภคตามห้างสรรพสินค้าที่ชื่นชอบ 

ห้างสรรพสินค้าที่ผู้บริโภคช่ืนชอบ จ านวน ร้อยละ 

1. ศูนย์การค้าแหง่ใหม่ 168 44.21 

2. หา้งสรรพสินค้าท้องถิ่น 71 18.68 

3. หา้งสรรพสินค้าอื่น ๆ 141 37.11 

รวม 380 100.00 

 

จากตารางที่ 1 จากการให้ผู้ตอบแบบสอบถามเรียงล าดับความช่ืนชอบในการเลือกซื้อ

สินค้าและบริการ จากห้างสรรพสินค้าศูนย์การค้าต่าง ๆ ใน อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา พบว่า 

ศูนยก์ารค้าแห่งใหม่ มีผู้ชื่นชอบมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 44.21 รองลงมาคือห้างสรรพสินค้าอ่ืน ๆ 

คิดเป็นร้อยละ 37.11 และห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น คิดเป็นร้อยละ 18.68 ตามล าดับ ดังนั้น อาจ

กล่าวได้ว่า การเข้ามาของศูนย์การค้าและร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  ส่งผลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น 

 

กลุ่มผู้บริโภค 

จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการศูนย์การค้าแห่งใหม่ส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม

นักเรียน นักศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน อายุระหว่าง 18-24 ปี มีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 

14,999 บาท โดยจะไปใช้บริการอย่างน้อย 2 ครั้งต่อเดือน ในวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ ในช่วง

เวลาตั้งแต ่10.00 น. ไปจนถึง 20.00 น. โดยช่วงเวลาที่คนส่วนใหญ่ไปใช้บริการคือ 16.00 น. – 

20.00 น. และกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักเรียน 
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นักศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน อายุระหว่าง 18-44 ปี มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 6,000 - 

14,999 บาท โดยจะไปใช้บริการอย่างน้อย 2 ครั้งต่อเดือน ในวันเสาร์ และวันอาทิตย์ ในช่วง 

16.00 น. – 20.00 น. จะเห็นได้ว่าเป็นผู้บริโภคกลุ่มเดียวกันจึงกล่าวได้ว่าศูนย์การค้าแห่งใหม่

และหา้งสรรพสินค้าท้องถิ่นคือคู่แขง่ทางการค้า 

 

ตาราง 2 แสดงการเปรียบเทยีบข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มผู้บริโภคระหว่าง

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้บรโิภค

ศูนย์การคา้

แห่งใหม ่

(N=168) 

ผู้บรโิภค

ห้างสรรพสนิค้า

ท้องถิ่น 

(N=71) 

ผู้บรโิภค

ห้างสรรพสนิค้า

อื่น 

(N=141) 

เพศ 

1. ชาย 

2. หญิง 

 

64 

104 

 

38.10 

61.90 

 

22 

49 

 

30.99 

69.01 

 

49 

92 

 

34.75 

65.25 

อายุ 

1. 15-17 ป ี

2. 18-24 ป ี

3. 25-34 ป ี

4. 35-44 ป ี

5. 45-54 ป ี

6. 55-64 ป ี

7. 65 ปีขึ้นไป 

 

16 

100 

27 

14 

10 

1 

0 

 

9.52 

59.52 

16.07 

8.33 

5.95 

0.60 

0.00 

 

2 

33 

17 

14 

3 

2 

0 

 

2.82 

46.48 

23.94 

19.72 

4.23 

2.82 

0.00 

 

10 

62 

33 

19 

12 

5 

0 

 

7.09 

43.97 

23.40 

13.48 

8.51 

3.55 

0.00 

สถานภาพ 

1. โสด 

2. สมรสมบุีตร 

3. สมรสไม่มบุีตร 

4. หมา้ย/ แยกกันอยู่/ หยา่รา้งและมีบุตร 

5. หมา้ย/ แยกกันอยู่/ หยา่รา้งและไมม่บุีตร 

 

142 

16 

6 

3 

1 

 

84.52 

9.52 

3.57 

1.79 

0.60 

 

52 

12 

4 

3 

0 

 

73.24 

16.90 

5.63 

4.23 

0.00 

 

94 

32 

10 

4 

1 

 

66.67 

22.70 

7.09 

2.84 

0.71 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้บรโิภค

ศูนย์การคา้

แห่งใหม ่

(N=168) 

ผู้บรโิภค

ห้างสรรพสนิค้า

ท้องถิ่น 

(N=71) 

ผู้บรโิภค

ห้างสรรพสนิค้า

อื่น 

(N=141) 

ระดับการศกึษา 

1. ประถมศึกษาหรอืต่ ากว่า 

2. มัธยมศึกษาตอนต้น 

3. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 

4. อนุปริญญา/ ปวส. 

5. ปริญญาตรี 

6. สูงกว่าปริญญาตรี 

 

0 

7 

42 

20 

98 

1 

 

0.00 

4.17 

25.00 

11.90 

58.33 

0.60 

 

0 

1 

16 

7 

43 

4 

 

0.00 

1.41 

22.54 

9.86 

60.56 

5.63 

 

6 

4 

37 

12 

79 

3 

 

4.26 

2.84 

26.24 

8.51 

56.03 

2.13 

อาชีพ 

1. ผู้บริหารองค์กร 

2. พนักงานบริษัทเอกชน 

3. เจา้ของกิจการ 

4. พอ่คา้ แม่ค้า ค้าขาย 

5. วิชาชีพ 

6. ข้าราชการ เจา้หน้าที่รัฐวิสาหกิจ พนักงานใน

ก ากับของรัฐ 

7. ช่างฝีมือ 

8. ผู้ใช้แรงงาน 

9. เกษตรกร ชาวสวน ชาวไร่ 

10. แม่บ้าน 

11. นักเรียน นักศึกษา 

12. เกษียณรับบ านาญ 

13. คนว่างงาน 

14. อื่น ๆ 

รายได้ 

1. น้อยกว่า 6,000 บาท 

2. 6,000-14,999 บาท 

3. 15,000-24,999 บาท 

4. 25,000-39,999 บาท 

5. 40,000-59,999 บาท 

6. 60,000 บาทข้ึนไป 

 

0 

32 

5 

8 

2 

9 

 

0 

2 

5 

3 

87 

1 

13 

1 

 

69 

64 

16 

6 

6 

2 

 

0.00 

19.05 

2.98 

4.76 

1.19 

5.36 

 

0.00 

1.19 

2.98 

1.79 

51.79 

0.60 

7.74 

0.60 

 

42.33 

39.26 

9.82 

3.68 

3.68 

1.23 

 

0 

18 

4 

2 

1 

6 

 

1 

1 

1 

1 

28 

0 

6 

2 

 

19 

32 

9 

3 

0 

3 

 

0.00 

25.35 

5.63 

2.82 

1.41 

8.45 

 

1.41 

1.41 

1.41 

1.41 

39.44 

0.00 

8.45 

2.82 

 

28.79 

48.48 

13.64 

4.55 

0.00 

4.55 

 

2 

36 

7 

10 

2 

14 

1 

4 

2 

5 

48 

1 

7 

2 

0 

 

46 

49 

28 

11 

5 

2 

 

1.42 

25.53 

4.96 

7.09 

1.42 

9.93 

0.71 

2.84 

1.42 

3.55 

34.04 

0.71 

4.96 

1.42 

 

 

32.62 

34.75 

19.86 

7.80 

3.55 

1.42 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและใช้บรกิารของผู้บริโภค 

จากผลการจัดกลุ่มปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค 

สามารถแบ่งออกเป็น 3 ปัจจัย โดยใช้การก าหนดชื่อตามตัวแปรที่มีค่า Loading มากสุดเป็น

หลัก 

 

ตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบรกิาร Factor Loading 

การส่งเสริมการขายและความหลากหลายของสินค้า 

1. มีบัตรสมาชิก (สะสมแต้ม) 

2. ส่วนลดในการซื้อสนิค้า 

3. สินค้าและบริการมคีวามหลากหลาย 

4. ประเภทของสนิค้า 

5. ราคาสินค้า 

6. การโฆษณาผา่นสื่อต่าง ๆ 

7. วิธีการช าระเงิน 

 

0.7522 

0.6587 

0.5775 

0.5697 

0.5618 

0.5582 

0.5134 

ระบบสัญจรและสิ่งอ านวยความสะดวก 

1. ระบบสัญจรในบริเวณหา้งสรรพสินค้าไม่ติดขัด 

2. มีระบบการรักษาความปลอดภัย 

3. ที่จอดรถเพียงพอและสะดวกสบาย 

4. ความเพียงพอของแสงสว่าง 

5. การจัดเรียงสนิค้ามีความเป็นระเบียบงา่ยต่อการหยิบจับ 

 

0.8324 

0.7102 

0.6377 

0.4709 

0.4335 

สถานที่ 

1. สถานที่มีความเหมาะสมในการนัดพบเพื่อน 

2. สถานที่เหมาะกับการพักผอ่นหย่อนใจและท ากิจกรรม 

3. ระยะทางระหว่างบ้านและสถานที่ซือ้สินค้า 

 

0.8040 

0.5559 

0.4883 

หมายเหตุ: KMO (Kaiser-Meyer-Olkin)=0.8841, Bartlett’s test of Sphericity. X2=2226.56, 

p < 0.0000 

 

จากแบบสอบถามที่พัฒนาจากกรอบทฤษฎี 7P’s เมื่อวิเคราะห์ด้วยการวิเคราะห์

องค์ประกอบ สามารถสกัดกลุ่มปัจจัยออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ การส่งเสริมการขายและ     
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ความหลากหลายของสินค้า ประกอบด้วยบัตรสมาชิก ส่วนลดในการซื้อสินค้า ประเภทของ

สินค้าที่หลากหลาย ราคาของสินค้า การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ วิธีการช าระเงินเป็นต้น ระบบ

สัญจรและสิ่งอ านวยความสะดวก ได้แก่ ระบบการสัญจรภายในห้างสรรพสินค้า มีระบบรักษา

ความปลอดภัย มีที่จอดรถเพียงพอ เป็นต้น และสถานที่ เชน่ สถานที่มคีวามเหมาะสมในการนัด

พบเพื่อน สถานที่เหมาะสมกับการพักผ่อนหย่อนใจและท ากิจกรรม  

 

การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการ

ใช้บรกิารของห้างสรรพสินค้าท้องถ่ินและศูนย์การค้าแห่งใหม่ 

จากตารางที่ 4 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยย่อยส่วนใหญ่ของแต่ละปัจจัยหลักมีผลต่อการ

ตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการในระดับมาก อยู่ในช่วงค่าเฉลี่ย 3.33-3.81 แต่

อย่างไรก็ตาม มีปัจจัยย่อยบางรายการที่มีผลปานกลาง ซึ่งแสดงให้เห็นความแตกต่างระหว่าง

พฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าและบริการของกลุ่มผู้บริโภคเมื่อแยกตามห้างสรรพสินค้า ซึ่งสามารถ

สรุปได้ดังนี้ กลุ่มผู้บริโภคสินค้าและบริการที่ศูนย์การค้าแห่งใหม่ พอใจที่ทางศูนย์การค้าแห่ง

ใหม่มีสินค้าและบริการมีความหลากหลาย รวมทั้งบริเวณศูนย์การค้ามีแสงสว่างเพียงพอ       

แต่ปัจจัยการส่งเสริมการขายที่มีผลปานกลางต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการต่อ

ศูนย์การค้าแห่งใหม่ คือที่จอดรถเพียงพอและสะดวกสบาย (mean=3.39) ซึ่งอาจหมายความ

ว่าสถานที่จอดรถไกลจากตัวอาคารและไม่มีหลังคาส าหรับบังแดด และระยะทางระหว่างบ้าน

และสถานที่ซื้อสินค้า (mean=3.30) ซึ่งอาจหมายความว่าสถานที่ตั้งของศูนย์การค้าแห่งใหม่ 

อยู่ไกลจากบ้านของผู้บริโภค 

ส่วนกลุ่มผู้บริโภคสินค้าและบริการที่ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น พอใจที่ห้างสรรพสินค้า

ท้องถิ่นมีการรักษาความปลอดภัยและแสงสว่างที่เพียงพอ ปัจจัยการส่งเสริมการขายที่มีผล

ปานกลางต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าต่อ คือปัจจัยเกี่ยวบัตรสมาชิก (mean=3.38) ซึ่งอาจ

หมายความว่า ผู้บริโภคที่ไปใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นอาจไม่ทราบว่าทางห้างมีบัตร

สมาชิกและมีโปรโมช่ันส าหรับสมาชิก และสถานที่เหมาะกับการพักผ่อนหย่อนใจและท า

กิจกรรมครอบครัว (mean=3.39)  

ส่วนการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า

และการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่ โดยการใช้ 

T-test พบว่า เมื่อเทียบกับผู้บริโภคสินค้าและบริการที่ศูนย์การค้าแห่งใหม่ ผู้บริโภคสินค้าและ

บริการที่ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นมีความพึงพอใจเกี่ยวกับการจัดเรียงสินค้ามีความเป็นระเบียบ

ง่ายต่อการหยิบจับ (P-value=0.034 และ มีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 0.1) และระยะทาง
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ระหว่างบ้านและสถานที่ซื้อสินค้ามากกว่า (P-value=0.000 และ มีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 

0.01) มากกว่า 

 

ตาราง 4 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการของ

ผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถ่ินและศูนย์การค้าแห่งใหม่ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือก

ซื้อสินค้าและบรกิาร 

ห้างสรรพสินค้า

ท้องถ่ิน (a) 

ศูนย์การค้าแห่ง

ใหม่ (b) 

T-test 

mean แปรผล mean แปรผล P-Value  

การส่งเสริมการขายและ

ความหลากหลายของ

สินค้า 

3.60 มาก 3.60 มาก 

  

1. มีบัตรสมาชิก (สะสมแต้ม) 3.38 ปาน

กลาง 

3.43 มาก 0.164 a=b 

2. ส่วนลดในการซื้อสินคา้ 3.58 มาก 3.48 มาก 0.180 a=b 

3. สินคา้และบรกิารมีความ

หลากหลาย 

3.73 มาก 3.81 มาก 0.454 a=b 

4. ประเภทของสินคา้ 3.66 มาก 3.74 มาก 0.762 a=b 

5. ราคาสินคา้ 3.69 มาก 3.73 มาก 0.490 a=b 

6. การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 3.45 มาก 3.33 มาก 0.424 a=b 

7. วิธีการช าระเงนิ 3.72 มาก 3.67 มาก 0.567 a=b 

ระบบสัญจรและ 

สิ่งอ านวยความสะดวก 

3.69 มาก 3.60 มาก   

1. ระบบสัญจรในบรเิวณ

ห้างสรรพสินคา้ไม่ตดิขัด 

3.55 มาก 3.57 มาก 0.837 a=b 

2. มีระบบการรักษาความ

ปลอดภัย 

3.89 มาก 3.70 มาก 0.653 a=b 

3. ที่จอดรถเพยีงพอและ

สะดวกสบาย 

3.54 มาก 3.39 ปาน

กลาง 

0.309 a=b 

4. ความเพียงพอของ 

แสงสวา่ง 

3.89 มาก 3.76 มาก 0.365 a=b 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือก

ซื้อสินค้าและบรกิาร 

ห้างสรรพสินค้า

ท้องถ่ิน (a) 

ศูนย์การค้าแห่ง

ใหม่ (b) 

T-test 

mean แปรผล mean แปรผล P-Value  

ระบบสัญจรและ 

สิ่งอ านวยความสะดวก 

(ต่อ) 

3.60 มาก 3.60 มาก 

  

5. การจัดเรียงสนิค้ามีความ

เป็นระเบียบงา่ยต่อการหยิบ

จับ 

3.59 มาก 3.58 มาก 0.034** a > b 

สถานที่ 3.59 มาก 3.54 มาก   

1. สถานที่มีความเหมาะสม

ในการนัดพบเพื่อน 

3.65 มาก 3.66 มาก 0.853 a=b 

2. สถานที่เหมาะกับการ

พักผอ่นหย่อนใจและท า

กิจกรรมครอบครัว 

3.39 ปาน

กลาง 

3.65 มาก 0.811 a=b 

3. ระยะทางระหว่างบ้าน

และสถานที่ซือ้สินค้า 

3.72 มาก 3.30 ปาน

กลาง 

0.000*** a > b 

หมายเหตุ: *** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 **มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05         

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1 โดยใช้การทดสอบแบบข้างเดียว 



บทที่ 5 

 

บทสรุป 

 

สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยนี ้เป็นการวิจัยเชงิส ารวจ ศกึษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและ

ศูนย์การค้าแห่งใหม่ เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามที่พัฒนาข้อค าถามจากแนวคิด 7P’s จาก

การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มผู้บริโภคศู นย์การค้าแห่งใหม่ และ

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นเป็นกลุ่มเดียวกัน อาจกล่าวได้ว่าเป็นคู่แข่งทางการค้ากัน คือ เป็นกลุ่ม

นักเรียน นักศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน อายุระหว่าง 18-24 ปี มีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 

14,999 บาท โดยจะไปใช้บริการอย่างน้อย 2 ครั้งต่อเดือน ในวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ ในช่วง

เวลาตั้งแต ่10.00 น. ไปจนถึง 20.00 น. โดยชว่งเวลาที่คนส่วนใหญ่ไปใช้บริการ คือ 16.00 น. – 

20.00 น. โดยเดินทางมาใช้บริการกับเพื่อน เพื่อมาเลือกซื้อสินค้าอุปโภค สินค้าบริโภค ซึ่งจะ

ซือ้สินค้าไม่เกิน 1,000 บาทต่อครัง้ โดยจ่ายเป็นเงินสด 

จากการสกัดปัจจัย พบว่า สามารถจัดกลุ่มปัจจัยออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 1) การ

ส่งเสริมการขายและความหลากหลายของสินค้า 2) ระบบสัญจรและสิ่งอ านวยความสะดวก  

และ 3) สถานที่ โดยการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคมาก

ที่สุด นอกจากนี ้จากการพิจารณาความแตกต่างของปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าและบริการแยกตามกลุ่มผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและกลุ่มผู้บริโภคของ

ศูนย์การค้า ของแต่ละห้างสรรพสินค้าแล้ว ส่วนใหญ่แล้วปัจจัยย่อยในแต่ละปัจจัยหลักจะมีผล

ต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากไม่แตกต่างกัน แต่อย่างไรก็ตามมีปัจจัยย่อยบางปัจจัยที่

แตกต่างกัน กล่าวคือ ที่จอดรถเพียงพอและสะดวกสบาย และระยะทางระหว่างบ้านและ

สถานที่ซื้อสินค้าเป็นปัจจัยการส่งเสริมการขายที่มีผลปานกลางต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

และบริการต่อศูนย์การค้าแห่งใหม่ ปัจจัยเกี่ยวบัตรสมาชิกและสถานที่เหมาะกับการพักผ่อน

หย่อนใจและท ากิจกรรมครอบครัว เป็นปัจจัยการส่งเสริมการขายที่มีผลปานกลางต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าต่อห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น เมื่อเปรียบเทียบกับผู้บริโภคสินค้าและ

บริการที่ศูนย์การค้าแห่งใหม่ ผู้บริโภคสินค้าและบริการที่ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นมีความพึง

พอใจเกี่ยวกับการจัดเรียงสินค้ามีความเป็นระเบียบง่ายต่อการหยิบจับและระยะทางระหว่าง

บ้านและสถานที่ซือ้สินค้า มากกว่า 
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัย สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

1. จากการก่อตั้งของสถานศึกษาขนาดใหญ่ในจังหวัดพะเยา ท าให้เกิดการขยายตัว

ของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ จะเห็นได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่น และ

ศูนย์การค้าแห่งใหม่ ทั้งสองกลุ่มเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา จากสถิติในปี 2553 นิ สิต

มหาวิทยาลัยพะเยาช้ันปีที่ 1-4 ภาคปกติที่ลงทะเบียนเรียนในภาคการศึกษาที่ 2/2553 จ านวน 

9,680 คน (พรพรรณ จันทร์แดง, 2555) และในปี 2561 จ านวนนิสิตของมหาวิทยาลัยมีจ านวน

เพิ่มขึ้นมากถึง 18,470 (ส านักทะเบียนและประมวลผล, 2562) สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์มวล

รวมของจังหวัดพะเยาเพิ่มขึ้นจาก 39,485 ในปี 2548 เป็น 78,974 ในปี 2557  (ส านักงาน

คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ส านักนายกรัฐมนตรี , 2557) ดังนั้น

ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและศูนย์การค้าแห่งใหม่จึงเป็นแข่งขันทางการค้า การเข้ามาเปิดของ

ศูนย์การค้าแหง่ใหมน่ับได้ว่ามีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ 

2. ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อริสา ศรีพัฒนกุล (2559) ที่พบว่า ปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซื้อสินค้า เทสโก้ โลตัสของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล แต่แตกต่างกับงานวิจัยของกมลวรรณ สุขสมัย (2560) ที่สรุปว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้า มีเพียง 2 ปัจจัย คือ ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลเชิงบวกเพราะการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้าของผู้บริโภคจะค านึงถึง 

การที่ศูนย์การค้านั้น ๆ มีช่ือเสียง โดยจะต้องมีร้านค้าที่หลากหลาย ซึ่งร้านค้าเหล่านั้นจะต้องมี

สินค้าที่น าเทรนด์และทันสมัย ให้เลือกหลากหลายด้วย และปัจจัยด้านรูปแบบของศูนย์การค้า

และเว็บไซต์ ส่งผลเชิงลบ เพราะหากศูนย์การค้ามีการออกแบบที่สวยงามทันสมัยเกินความ

จ าเป็น อาจจะท าให้เดินยาก ไม่สะดวกสบาย ผู้บริโภคต้องเรียนรู้การใช้บริการใหม่ ๆ รวมถึง

อาจส่งผลต่อราคาสินค้าและบริการที่สูงขึ้น สาเหตุของความแตกต่างนี้อาจเนื่องกลุ่มตัวอย่าง

ของกมลวรรณ สุขสมัย (2560) อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยด้านสถานที่ที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการตัดสินใจที่แตกต่างของกลุ่ ม

ผู้บริโภค ได้แก่ ที่จอดรถเพียงพอและสะดวกสบาย และระยะทางระหว่างบ้านและสถานที่ซื้อ

สินค้า การพักผ่อนหย่อนใจและท ากิจกรรมครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของทัศนีย์ 

ประธาน (2558) ที่พบว่า ระยะทางระหว่างที่พัก/ที่ท างานกับที่ตั้งของห้างสรรพสินค้ามีอิทธิพล

ต่อจ านวนครั้งที่มาใช้บริการห้างสรรพสินค้า ต่อการใช้บริการจากห้างสรรพสินค้าในจังหวัด

สงขลา วรุต สัมมา และศิรดล ศริิธร (2559) ที่พบว่าที่จอดรถมีผลระยะทางจากจุดรับบัตรจอด
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รถถึงสถานที่จอด ปริมาณจราจรสะสมภายในอาคารจอด มีผลต่อการใช้ห้างสรรพสินค้า 

กรณีศึกษาห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ จังหวัดนครราชสีมา และอินทร์ธีรา เดชธนันนิติกุล 

(2554) พบว่า สถานที่พักผ่อนในหา้งสรรพสินค้ามีผลต่อการเลอืกใช้ห้างสรรพสินค้า 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) การโฆษณาผา่นสื่อ ปัจจัยเกี่ยวบัตรสมาชิก มีผล

ต่อการตัดสินใจในระดับปานกลางต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ 

ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ซึ่งพบว่า การส่งเสริมการขาย การจัดโฆษณา ประชาสัมพันธ์     

ผ่านแผ่นพับและทางสื่อต่าง ๆ การลดราคาสินค้าในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ช่วงจัดกิจกรรมการมี

ของ แลก แจก แถม ชิงรางวัล ไม่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการท าใช้บริการของผู้บริโภค แต่

แตกต่างจาก และสุธาทิพย์ ชูเกียรติโรจน์ (2552) พบว่า บัตรสมาชิกและสะสมแต้ม เป็นอีก

หนึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้างสรรพสินค้า ทั้งนี้ อาจเนื่องจาก สุธาทิพย์ ชูเกียรติ

โรจน์ (2552) ศึกษาในพืน้ที่กรุงเทพฯ ที่ห้างสรรพสินค้ามีการแขง่ขันกันสูง 

5. ปัจจัยด้านการจัดเรียงสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจ มีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ที่พบว่าปัจจัยด้านการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพและการสนับสนุน มีผลต่อความพึงพอใจในการซื้อสินค้า ซึ่งประกอบด้วย 

มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกเพียงพอ การปรับอากาศและอุณหภูมิภายในมีความเหมาะสม 

การจัดแต่งร้านสวยงามและเข้ากับเทศกาล การจัดบรรยากาศภายในมีความสะอาดสวยงาม 

แสงสว่างพอเหมาะ อุปกรณ์อ านวยความสะดวกมีสภาพดี การจัดวางและจัดเรียงสินค้าเป็น

หมวดหมู่ชัดเจน มองหาสินค้าได้ง่าย  

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

จากผลการศกึษาและการอภิปรายผลการศึกษา ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะจากการศึกษา

ในครั้งนีด้ังนี้ 

1. เพื่อเพิ่มปริมาณกลุ่มผู้บริโภค ศูนย์การค้าแห่งใหม่ ควรปรับปรุง คือ ที่จอดรถ

เพียงพอและสะดวกสบาย เนื่องจากในปัจจุบันซึ่งอาจหมายความว่าสถานที่จอดรถไกลจากตัว

อาคารและไม่มีหลังคาส าหรับบังแดด หากทางห้างต้องการปรับปรุง อาจจะปรับปรุงโดย 

ศูนย์การค้าควรสร้างหลังคาบริเวณที่จอดรถ และบริการรถรับส่งจากตัวอาคารถึงสถานที่      

จอดรถ นอกจากนี้ และระยะทางระหว่างบ้านและสถานที่ซื้อสินค้า ซึ่งอาจหมายความว่า 

สถานที่ตั้งของศูนย์การค้าแหง่ใหมค่วรมีช่องทางการประชาสัมพันธ์การซื้อของออนไลน์ เป็นอีก

หนึ่งทางเลือกส าหรับกลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ห่างไกลจากศูนย์การค้า 
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2. เพื่อเพิ่มปริมาณกลุ่มผู้บริโภค ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นควรมีการประชาสัมพันธ์

เกี่ยวกับบัตรสมาชิกของหา้ง ทั้งนี้ผู้บริโภคที่ไปใช้บริการห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นอาจไม่ทราบว่า

ทางห้างมีบัตรสมาชิกและมีโปรโมช่ันส าหรับสมาชิก และห้างต้องการปรับปรุงจึงควรปรับปรุง

สถานที่ใหบ้ริการ โดยเพิ่มสถานที่ส าหรับการนั่งพักผอ่นหย่อนใจส าหรับทุกคนในครอบครัว 

3. ห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นมีจุดเด่นเรื่องการจัดเรียงสินค้า ที่เป็นหมวดหมู่ชัดเจน  

สามารถมองหาสินค้าได้ง่าย ไม่มีการย้ายจุดวางสินค้าบ่อยครั้ง ซึ่งอาจท าให้ลูกค้าสับสน 

นอกจากนี้ยังมีการน าเสนอสินค้าโปรโมช่ันตามเทศกาล ดังนั้นจึงควรรักษาจุดเด่นนี้ไว้และ

พัฒนาโดยติดป้ายชื่อหมวดหมู่สนิค้า โปรโมช่ัน ณ ปัจจุบัน ให้สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน 

ข้อแนะน าส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป 

จากผลการศกึษานี ้พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค 

ได้แก่ การส่งเสริมการขายและความหลากหลายของสินค้า ระบบสัญจรและสิ่งอ านวยความ

สะดวก และ สถานที่ ดังนัน้ ในการศกึษาครั้งต่อไป ควรศึกษาด้านสัมพันธ์ของปัจจัยที่ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน การถดถอยและ

สหสัมพันธ์ (Regression and Correlation Analysis) ซึ่ง จิตรกมล สังข์เพชร และสุพิศ ฤทธิ์แก้ว 

(2559) ก็ได้เลือกใช้วธิีการนี้ ในการศกึษาเรื่อง ปัจจัยที่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคใน

การใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า สาขาสุราษฎร์ธานี  นอกจากนี้ ผู้ศึกษาอาจ

ท าการศึกษาเพิ่มในด้านการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบ

กึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Selection Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อให้ได้ข้อมูล

เชงิลกึ เกี่ยวกับความพึงพอใจในการเลือกซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภค 
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แบบสอบถาม 

แบบสอบถามนี้จัดท าขึน้ส าหรับการศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคหลังจากเกิดศูนย์การค้าแห่งใหม่ในอ าเภอเมืองพะเยา 

จังหวัดพะเยา” 

แบบสอบถามนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและการใช้

บริการของผู้บริโภคหลังจากเกิดศูนย์การค้าแหง่ใหม่ในอ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา 

ทั้งนีท้างผู้วจิัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างยิ่งที่กรุณาสละเวลาให้ความร่วมมือใน

การตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ  

   ⃝ ชาย   ⃝ หญิง 

2. อายุ 

   ⃝ 15-17 ปี   ⃝ 18-24 ปี   ⃝ 25-34 ปี 

   ⃝ 35-44 ปี    ⃝ 45-54 ปี 

   ⃝ 55-64 ปี   ⃝ 65 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

   ⃝ โสด   ⃝ สมรสมีบุตร   ⃝ สมรสไม่มบีุตร  

   ⃝ หมา้ย/แยกกันอยู่/หย่าและมีบุตร   

  ⃝ หม้าย/แยกกันอยู่/หย่าแตไ่ม่มีบุตร 

4. ระดับการศกึษา 

   ⃝ ประถมศึกษา/ต่ ากว่า 

     ⃝ มัธยมศกึษาตอนต้น 

     ⃝ มัธยมศกึษาตอนปลาย/ปวช.  

   ⃝ อนุปริญญา/ปวส 

     ⃝ ปริญญาตรี 

     ⃝ สูงกว่าปริญญาตรี 
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5. อาชีพ 

   ⃝ ผูบ้ริหารองคก์ร  ⃝ พนักงานบริษัทเอกชน           ⃝ เจ้าของกิจการ 

   ⃝ พ่อค้า/แมค่้า/ค้าขาย       ⃝ วิชาชีพ: สถาปนิก หมอ ทนายความ วิศวกร 

   ⃝ ข้าราชการ หรอืเจ้าหน้าที่รัฐวิสาหกิจ หรอืพนักงานในก ากับของรัฐ 

   ⃝ ช่างฝีมอื งานกึ่งฝีมอื: ช่างไม้ ช่างทาสี พนักงานโรงงานอุตสาหกรรม 

   ⃝ ผูใ้ช้แรงงาน: กรรมกร หาบเร่ แผงลอย รับจ้างทั่วไป 

   ⃝ เกษตรกร ชาวสวน ชาวไร่ (เป็นเจ้าของเอง) 

   ⃝ แมบ่้าน (ชว่ยค้าขายในบ้าน ไม่ถอืว่าท างาน) 

   ⃝ นักเรียน/นักศกึษา        ⃝ เกษียณรับบ านาญ 

     ⃝ คนว่างงาน (ก าลังหางานหรอืรองานอยู่)      ⃝ อื่น ๆ (โปรดระบุ......................) 

6. รายได้/เดอืน 

   ⃝ น้อยกว่า 6,000 บาท       ⃝ 6,000-14,999 บาท        ⃝ 15,000-24,999 บาท 

     ⃝ 25,000-39,999 บาท      ⃝ 40,000-59,999 บาท      ⃝ 60,000 บาท ขึ้นไป 

 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการ 

1. วันที่ไปใช้บริการ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ⃝ จันทร์        ⃝ อังคาร        ⃝ พุธ        ⃝ พฤหัสบดี        ⃝ ศุกร์        ⃝ เสาร์ 

   ⃝ อาทิตย์ 

2. เวลาที่ใชบ้ริการ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ⃝ 6.00-9.00 น      ⃝ 10.00-15.00 น      ⃝ 16.00-20.00 น.      ⃝ 21.00 น. ข้ึนไป 

3. ท่านมคีวามพึงพอใจในการเลือกซือ้สินค้าและบริการในหา้งสรรพสินค้าหรอืหา้ง

ค้าปลีกแหง่นี้ในระดับใด  

   ⃝ น้อยที่สุด        ⃝ น้อย        ⃝ ปานกลาง        ⃝ มาก        ⃝ มากที่สุด 

4. ความถี่ในการใชบ้ริการ 

   ⃝ 1 ครัง้ต่อเดือน        ⃝ 2 ครั้งต่อเดอืน        ⃝ 3 ครั้งต่อเดือน 

   ⃝ 4 ครั้งต่อเดอืน        ⃝ มากกว่า 4 ครั้งต่อเดอืน 

   ⃝ อื่น ๆ (โปรดระบุ.............) 
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5. จ านวนเงินในการใช้จา่ยแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ย 

   ⃝ ต่ ากว่า 500 บาท    ⃝ 501-1000 บาท 

   ⃝ 1001-2000 บาท     ⃝ 2001-3000 บาท 

   ⃝ 3001-4000 บาท    ⃝ 4001-5000 บาท 

   ⃝ 5001 บาท ขึ้นไป 

6. วิธีการจา่ยเงนิ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ⃝ เงนิสด    ⃝ บัตรเครดิต 

   ⃝ บัตรเดบิต    ⃝ บัตรสวัสดิการ 

7. ส่วนมากท่านไปใช้บริการกับใคร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  ⃝  ครอบครัว    ⃝ เพื่อน 

  ⃝  คู่รัก/คู่สมรส     ⃝ คนเดียว 

8. สินค้าและบริการที่ท่านเลือกซือ้ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ⃝ สินค้าอุปโภคบริโภค    ⃝ อาหารสด    ⃝ ผักผลไม้ 

   ⃝ เครื่องส าอาง    ⃝ ร้านอาหาร    ⃝ เสื้อผา้ 

   ⃝ เสื้อผา้และอุปกรณ์กีฬา    ⃝ ร้านกาแฟ    ⃝ ศูนย์อาหาร 

   ⃝ ธนาคาร    ⃝ ร้านหนังสือ    ⃝ อุปกรณ์ และ IT 

   ⃝ โรงภาพยนตร์    ⃝⃝ เครื่องใชไ้ฟฟ้า    ⃝ สนามเด็กเล่น 

   ⃝ เคาน์เตอรเ์ซอร์วสิ    ⃝ ตู้ ATM    ⃝ ร้านเฟอร์นิเจอร์ 

   ⃝ ร้านไอศครีม/ขนมหวาน/บิงซู                  ⃝ อุปกรณ์เครื่องใช้ในครัวเรอืน 

9. ให้ท่ านเรี ยงล าดับความชื่นชอบในการ เลือกซื้ อสินค้ าและบริการจาก

ห้างสรรพสินคา้หรือห้างคา้ปลีกต่อไปน้ี โดยระบุตัวเลข 1–4 (1 คอื ชอบมากที่สุด 4 คอื น้อยที่สุด) 

....... ท็อป พลาซ่า     ….… เจริญภัณฑ์     ....... แม็คโคร     ....... เทสโก้ โลตัส 
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ตอนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการห้างสรรพสินค้าและห้างค้าปลีก 

ท่านเห็นว่าปัจจัยต่อไปน้ี มีผลต่อการตัดสินใจในระดับใด โดยใส่เครื่องหมาย √ ใน

ช่องว่างท่ีก าหนด 1 มีผลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด 5 มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 

 

ปัจจัย 

ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 

น้อยสุด                  มากสุด 

1 2 3 4 5 

1. ระยะทางระหว่างบ้านและสถานที่ซือ้สินค้า      

2. สถานที่มีความเหมาะสมในการนัดพบเพื่อน      

3. สถานที่เหมาะกับความพักผ่อนหย่อนใจและท ากิจกรรม

ครอบครัว 

     

4. การจัดเรียงสนิค้ามีความเป็นระเบียบงา่ยต่อการหยิบจับ      

5. ที่จอดเพียงพอและสะดวกสบาย      

6. ระบบสัญจรในบริเวณหา้งสรรพสินค้าไม่ติดขัด      

7. มีระบบการรักษาความปลอดภัย      

8. ความเพียงพอของแสงสว่าง      

9. ส่วนลดในการซื้อสนิค้า      

10. มีบัตรสมาชิก (สะสมแต้ม)      

11. การโฆษณาผา่นสื่อต่าง ๆ      

12. สินค้าและบริการมีความหลากหลาย      

13. ประเภทของสนิค้า      

14. ราคาสินค้า      

15. วิธีการช าระเงิน      

16. เวลาเปิดปิด      
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ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 
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ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 

  

ชื่อ นามสกุล   เปมิกา ธาราทิพยกุล 

วัน เดือน ปี เกิด  8 มกราคม 2533 

ที่อยู่ปัจจุบัน   72 หมู ่4 ต าบลจ าป่าหวาย อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 56000 

ที่ท างานปัจจุบัน  แคบหมูเปมิกา 

ประสบการณ์การท างาน 

 พ.ศ. 2556  ผูจ้ัดการ แคบหมูเปมิกา 

 พ.ศ. 2555  Localization Engineer, SDL International 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2554  วท.บ. (วิทยาศาสตร์), จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,  

    จังหวัดกรุงเทพฯ 

ผลงานการตีพมิพ์   

 ที่เกี่ยวข้องกับการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

 เปมิกา ธาราทิพยกุล (ผู้บรรยาย). (8 มิถุนายน 2562). การใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบ

เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อ

สินค้าและการใช้บริการของผู้บริโภคของห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นและ

ศูนย์การค้าแห่งใหม่ในอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา. ใน การประชุมทาง 

วิชาการบัณฑิตศึกษา ครั้งที่ 5 (หน้า 176-191). พะเยา: มหาวิทยาลัย

พะเยา. 

 ผลงานตีพมิพ์อื่น ๆ - 
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