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บทคัดยอ 

 การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลล 
ไลฟสโตร งามวงศวาน มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคใน
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยใช
บริการหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน จำนวน 400 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling) และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูลประกอบดวย คารอยละ คาความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห
สมการถดถอยพหุคูณ  
 ผลการวิจัยพบวา กลุ มตัวอยางสวนใหญ เปนเพศชาย มีอายุ 31 – 40 ป มีสถานภาพโสด  
สวนใหญเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือนอยูในชวงระหวาง 15,000 –30,000 บาท มีความถี่
ในการมาซื้อสินคานอยกวา 3 ครั้งตอเดือน เลือกใชบริการ หลังเวลา 18.01 น. เปนตนไป มีคาใชจายใน
การมาซื้อสินคาต่ำกวา 1,000 บาทและสวนใหญซื้อสินคาประเภทเสื้อผา/เครื่องนุงหม และผลการวิจัย 
ยังพบวาระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน โดยภาพรวมอยูในระดับความคิดเห็นมาก
ที่สุด (= 4.24, S.D.= 0.613) และมีระดับการตัดสินใจใชบริการ อยูในระดับตัดสินใจใชบริการแนนอน 
(= 4.67, S.D.= 0.629) 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจใช
บริการของผู บริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน อยางมีนัยสำคัญทางสถิตที่ 
ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.289 แสดงวา ปจจัยสวนประสมการตลาด 
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สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน  
ไดรอยละ 28.9 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา มีทั้งหมด 5 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบุคลากร 
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ สงผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 

คำสำคัญ : ปจจัยสวนประสมการตลาด, การตัดสินใจใชบริการ, เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
 
Abstract 

Research on Factors affecting consumers' decision to use the service in The Mall 
Lifestore Ngamwongwan had the objective to study factors affecting consumers' decision 
to use the service in The Mall Lifestore Ngamwongwan, the samples of this research were 
400 consumers who came to use the service in The Mall Lifestore Ngamwongwan by using 
accidental sampling and using questionnaires as a tool for collecting. Data was analyzed 
using a computer program to find percentage, frequency, mean, standard deviation and multiple 
regression equations. 
 The results found that the majority of the sample group were male, age 31 - 40 
years, single status, most were government officials/state enterprises with incomes of 
15,000 - 30,000 baht. Frequency of purchasing products was less than 3 times per month, 
after 6:01 p.m. onwards. The amount of money spent was less than 1,000 baht, most were 
purchase clothing/apparel items. The results found that the level of opinions of the 
overall marketing mix factors that affected consumers' decision to use the service in  
The Mall Lifestore Ngamwongwan were at the highest levels of their opinions (=4.24,  
S.D.= 0.613). This founding revealed the certain levels of decision to use the service in  
The Mall Lifestore Ngamwongwan were used the service for sure (= 4.67, S.D.= 0.629)  

The results of hypothesis testing found that marketing mix factors affected 
consumers' decision to use the service in The Mall Lifestore Ngamwongwan with statistical 
significance the level at 0.05. R square of the model was found as 0.289. Showed that 
independent variables were marketing mix factors affected consumers' decision to use the 
service in The Mall Lifestore Ngamwongwan at 28.9 percent. And the marketing mix factors 
that affected consumers' decision to use the service in The Mall Lifestore Ngamwongwan, 
there were 5 aspects: product, personnel, price, marketing promotion and physical 
appearance and presentation. 

Keywords: marketing mix factors, decision to use the service, The Mall Lifestore 
Ngamwongwan   
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บทนำ 
 ศูนยการคา เปนอีกหนึ่งรูปแบบการตอบสนองความตองการของมนุษย ซึ่งปจจุบันมีการพัฒนา
เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยและความตองการของผูบริโภคจากเดิมมีเพียงแคการจับจายเพื่อซื้อสินคา
อุปโภคบริโภคเทานั ้น แตในปจจุบันศูนยการคามีรูปแบบการใหบริการอยางครบวงจร มีสินคาที่
หลากหลาย ทั้งสินคาที่ผลิตภายประเทศและสินคาที่นำเขาจากตางประเทศ และในปจจุบันศูนยการคาได
กลายเปนแหลงรวมของธุรกิจหลายประเภทไวในที ่เดียว ซึ ่งประกอบไปดวย รานคา รานอาหาร  
โรงภาพยนตร ธนาคาร รานเสริมสวย สถาบันเสริมความงาม และสถาบันสอนพิเศษ เปนตน ซึ่งผูบริโภค
สามารถหาซื้อสินคาและรับบริการดานตางๆ อยางครบถวนในคราวเดียวกัน นอกจากนี้ศูนยการคายัง
ตั้งอยูในทำเลที่สะดวกตอการเดินทาง รวมทั้งมีการจัดกิจกรรมและสถานที่ใหสวยงามตามเทศกาล เพื่อ
ดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจและเขามาใชบริการ อีกหนึ่งธุรกิจที่สรางรายไดใหแกประเทศไทย คือ 
ธุรกิจศูนยการคาและหางสรรพสินคาที่มีการขยายตัวอยางตอเนื ่อง โดยเปนสถานที่รวบรวมสินคา  
เพื ่อปรับรูปแบบใหกาวทันความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ ้น การออกแบบศูนยการคาและปรับรูปแบบ 
การใหบริการใหทันสมัยโดยใชผูบริโภคเปนศูนยกลาง เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคและความคาดหวัง
ในการมาศูนยการคาแตกตางไปจากเดิมไมไดมาเพื่อซื้อสินคาเพียงอยางเดียวเทานั้น หากแตเปนการมาใช
ชีวิตและเปดรับประสบการณใหมๆ เพราะคูแขงที่ทาทายที่สุดในยุคนี้ คือ ผูบริโภค โดยศูนยการคาจะ
ผนึกกำลังก ันร วมสนับสน ุนนโยบายต างๆ ของภาคร ัฐ และส งเสร ิมให เก ิดย านชอปปงท ั ้งใน
กรุงเทพมหานครและเมืองทองเที ่ยวอื ่นๆ เพื ่อกระตุ นเศรษฐกิจและการทองเที ่ยว เพราะปจจุบัน 
การทองเที่ยวของไทยไดรับความนิยมจากชาวตางประเทศทั่วโลก ทำใหในชวงที่กำลังซื้อของคนใน
ประเทศซบเซา ธุรกิจคาปลีกยังสามารถสรางรายไดเติบโตไดจากกลุมนักทองเที่ยว  
 การทำธุรกิจหางสรรพสินคาจำเปนตองหาวิธีสรางความแตกตางดานอื่นๆ เชน การขายสินคาที่
เปนเอกลักษณไมเหมือนคูแขงหรือการใชบรรจุภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม ซึ่งในปจจุบันนั้นไดรับความ
นิยมเปนอยางมาก ผูประกอบการหางสรรพสินคาตองใหความสำคัญกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภคที่อาจมาจากปจจัยที่แตกตางกัน พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคจะเปนตัวกำหนดกรอบของ
รูปแบบธุรกิจใหมๆ การสรางนวัตกรรมใหมๆ ในตัวสินคาและบริการ ดวยการสรางความแตกตางและ
เอกลักษณที่โดดเดน เปนอีกปจจัยหนึ่งที่สำคัญในการตัดสินใจเขามาใชบริการ เชนเดียวกับคุณภาพในการ
ใหบริการที่ดีเหนือกวาคู แขง โดยการตัดสินใจจะลงทุนทำธุรกิจในตลาดประเภทนี้จำเปนที่จะตอง
ทำการศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที ่มีผลตอการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภควาปจจัยใดที ่เปนสิ ่งสำคัญที่สุด 
เนื่องจากตลาดของธุรกิจหางสรรพสินคานี้ ไมใชเพียงการนำเสนอสินคาสูสายตาของผูบริโภคเทานั้น  
แตยังมีเรื่องของคุณภาพการบริการ สิ่งอำนวยความสะดวกอื่นๆ รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคเองที่เปน
ปจจัยแฝงใหธุรกิจประเภทนี้สามารถเติบโตไดอยางตอเนื่องในปจจุบันและยังมีทีทาวาจะขยายวงกวาง
มากขึ้นกวาเดิม (ปทมาวรรณ หาสุข และคณะ, 2561) 
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 หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ตั้งอยูบนทำเลที่ดีที่สุดใจกลางเมืองกรุงเทพฝง
เหนือ บนพื้นที่ 302,232 ตารางเมตร เปดการดำเนินการมากกวา 30 ป ในชื่อของ “เดอะมอลลงามวงศวาน” 
โดยหางสรรพสินคาแหงนี้มีการปรับเปลี่ยนตามการวางแผน Road map (2562-2566) เปนการปรับตัว
ใหเขากับการเปลี่ยนแปลงที่ไมหยุดนิ่ง ทั้งโรคระบาดโควิด- 19 และการชอปปงออนไลนของผูบริโภคที่
เปนที่นิยมในปจจุบัน ทำใหหางสรรพสินคาแหงนี้ มีการปรับเปลี่ยนเปนแหงแรกในเครือเดอะมอลล โดยมี
การรีแบรนดิ ้ง จาก“อาณาจักรแหงความสุขทุกครอบครัว” สู  “The Mall Lifestore” เริ ่มจากการ
ปรับเปลี่ยนโลโกโดยใชอักษร ตัว“M” โครงสรางมีการปรับใหมหมดทุกพ้ืนที่ ทุกองคประกอบ ทุกฟงกชั่น 
ทุกแนวคิดการออกแบบ ทั้งภายนอก และภายในหางสรรพสินคา เพื่อตอบโจทยของผูบริโภคทุกชวงวัย
และทุกไลฟสไตล  ซึ่งมีรานคาขายปลีกขนาดใหญมีสินคาหลากหลากประเภทแยกตามแผนก เชน แผนก
เกี ่ยวกับเสื ้อผา แผนกสินคากีฬา สินคาแฟชั่นตามไลฟสไตรสำหรับทั้งชายและหญิง อีกทั้งยังมีโซน
รานอาหารจำนวนหลากหลายรูปแบบ เปนการดึงดูดลูกคาวัยรุน จากเดิมที่มีฐานลูกคากลุมผูใหญเปนหลัก 
เพื่อเปนการขยายฐานลูกคาใหเพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันมีการเพิ่มจำนวนรานเคาเตอรแบรนชั้นนำในกลุม
เครื่องสำอางและอุปกรณไอทีเพ่ือตอบโจทยคนรุนใหม  
 จากขอมูลที ่กลาวมาขางตนผู วิจัยจึงมีความสนใจจะศึกษาถึงปจจัยที ่สงผลตอการตัดสินใจ 
ใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน โดยจะศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทั้งหมดที่มีความสำคัญและเปนประโยชนตอผูประกอบการหางสรรพสินคา รวมถึง
ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกและผูที่สนใจรายอื่นๆ ที่จะสามารถนำผลจากการวิจัยนี้ไปใชเปนแนวทางใน
การวางแผนกลยุทธดานการตลาด เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเกาและเพิ่มฐานลูกคาใหม รวมถึงใชเปน
ขอมูลเบื้องตนในการปรับเปลี่ยนหรือพัฒนาปรับปรุงสินคาและบริการใหสามารถตอบสนองตอความ
ตองการของลูกคาไดอยางแทจริง 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 เพื ่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที ่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคใน
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคา
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 งานวิจัยครั้งนี้ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคา
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน โดยมีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 
 1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง  
  1.1 ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่เคยใชบริการหางสรรพสินคาเดอะมอลล 
ไลฟสโตร งามวงศวาน ซึ่งไมทราบจำนวนที่แนนอน  
  1.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คอื ผูบริโภคที่เคยใชบริการหางสรรพสินคาเดอะมอลล 
ไลฟสโตร งามวงศวาน ซึ่งไมทราบจำนวนที่แนนอน การกำหนดกลุมตัวอยาง จึงกำหนดโดยการใชสูตร 
W.G. Cochran (1953) ซึ่งทางผูวิจัยไดกำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และความคลาดเคลื่อน ±5% 
จากการคำนวณที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% พบวา จำนวนกลุมตัวอยางที่เหมาะสมเทากับ 385 คน แต
เพื่อปองกันการเก็บขอมูลที่ไมสมบูรณจากแบบสอบถาม จึงเพิ่มขนาดตัวอยางเปนจำนวน 400 คน เพื่อ
การวิเคราะหและประมวลผลตอไป 
 2. ขอบเขตดานเนื้อหาและประเด็นที่ใชในศึกษา 
  2.1 ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ดาน ประกอบไปดวย  
ดานผลิตภัณฑ ด านราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานบุคลากร  
ดานกายภาพและการนำเสนอ ดานกระบวนการ 
  2.2 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคที่มาใชบริการในหางสรรพสินคา
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
 3. ขอบเขตดานพื้นที่ 
  หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
 4. ขอบเขตดานระยะเวลา 
          ระยะเวลาในการดำเนินการวิจัยระหวางเดือนเมษายน-กรกฎาคม พ.ศ. 2567 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1. ทำใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคใน
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
 2. เพ่ือใหผูประกอบการหางสรรพสินคาหรือหนวยงานที่เก่ียวของสามารถนำผลวิจัยไปใชวางแผน
กลยุทธทางการตลาดเพื่อเปนแนวทางในการแกปญหาและปรับปรุงพัฒนาการดำเนินงานไดดียิ่งขึ้น 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 การศึกษา ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลล 
ไลฟสโตร งามวงศวาน ผูศึกษาไดทำการศึกษาโดยใชแนวคิด ทฤษฎีเอกสาร และงานวิจัยที่เกี ่ยวของ  
เพ่ือสนับสนุนการคนควาและนํามาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบดวย 
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 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 Philip Kotler (1997) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดที่เก่ียวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งเปนธุรกิจที่แตกตางสินคาอุปโภคและ
บริโภคทั่วไป จำเปนจะตองใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยาง หรือ 7P's ในการกำหนด
กลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย  
  1. ดานผลิตภัณฑ เปนสิ่งซึ่งสนองความจำเปนและความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งที่
ผูขายตองมอบ ใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ โดยทั่วไปแลว 
ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได (Tangible Products) และ ผลิตภัณฑที่จับ
ตองไมได (Intangible Products)  
  2. ดานราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงนิ ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ของบริการกับราคาของบริการนั ้น ถ าคุณคาส ูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื ้อ ดังนั้น  
การกำหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจำแนก
ระดับบริการที่ตางกัน  
  3. ดานชองทางการจัดจำหนาย เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ
นำเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นำเสนอ 
ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทำเลที่ตั้ง (Location) และชองทางในการนำเสนอบริการ (Channels)  
  4. ดานการสงเสริม เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ 
โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการและเปนกุญแจ
สำคัญของการตลาดสายสัมพันธ  
  5. ดานบุคคล หรือพนักงาน (Employee) ซึ ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม  
การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ
ระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่
สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ  
  6. ด านกายภาพและการนำเสนอ เป นแสดงใหเห ็นถึงล ักษณะทางกายภาพและ 
การนำเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดายกายภาพและ
รูปแบบการใหบริการเพื ่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด เรียบรอย  
การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่นๆ ที่ลูกคาควรไดรับ  
  7. ดานกระบวนการ เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดาน
การบริการ ที่นำเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทำใหผูใชบริการ
เกิดความประทับใจธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกตางกันไปไมมีสูตรที่ตายตัว 
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 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 นภวรรณ คณานุรักษ (2565) กลาววา ในการตัดสินใจของผูบริโภคในแตละครั้งจะมีการเก็บ
รวบรวมขอมูลตางๆ เพื่อใชในการตัดสินใจ แตการตัดสินใจในแตละสถานการณจะแตกตางกันไปตาม 
แตละสถานการณ นักการตลาดจึงทำการแบงระดับการตัดสินใจไดเปน 3 ขั้นตอน ดังนี้  
  1. การตัดสินใจโดยการใชขอมูลรอบดาน (Extensive Problem Solving) ผู บริโภค
จะตองใชขอมูลจำนวนมากมาชวยในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ โดยนำขอมูลที่ไดมา กำหนดเกณฑ
ในการตัดสินใจซื้อในครั้งนั้นๆ เนื่องจากผูบริโภคไมเคยมีเกณฑในการเลือกซื้อสินคา  
  2. การตัดสินใจโดยใชขอมูลจำกัด (Limited Problem Solving) ผูบริโภคมีเกณฑใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการอยูแลว เพียงแตยังไมมั่นใจในตัวของสินคาหรือบริการวา สามารถ
ตอบสนองตอความตองการของตนเองไดอยางแทจริงหรือไม จึงมีการรวบรวมขอมูล เพิ่มเติมเพื ่อใช
ประกอบในการตัดสินใจ เชน การเลือกซื้อโทรทัศนเครื่องใหมแทนเครื่องเกาที่เสียไป 
  3. การตัดสินใจบนพ้ืนฐานความเคยชิน (Routinized Response Behavior) ผูบริโภคมี
ขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการเปนอยางดี มีเกณฑในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการไวเรียบรอย
แลว เนื่องจากเคยซื้อหรือใชสินคาและบริการมากอน ทำใหการตัดสินใจในการเลือกซื้อครั้งตอไปเกิดจาก
ประสบการณและความเคยชินของตัวผูบริโภคเอง  
 แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร   
 Hanna and Wozniak (2001) ไดใหความหมายไววา ลักษณะทางประชากรศาสตร โดยทั่วไป
เปนขอมูลที่สำคัญสำหรับตัวบุคคล อาทิ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ศาสนา และ 
เชื้อชาติ ลวนแลวแตเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปแลว นักการตลาดมักจะ
นำมาพิจารณาสำหรับใชในการแบงสวนตลาด โดยนำมาเชื่อมโยงกับความตองการ ความชอบ และอัตรา
การใชสินคาของผูบริโภค องคประกอบของปจจัยดานประชากร การศึกษาดานลักษณะประชากรศาสตร
เปนสิ่งสำคัญ เนื่องจากความแตกตางของประชากรในแตละดาน จะทำใหมีการเลือกซื้อสินคาและใช
บริการที่แตกตางกัน 
 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

พงศนรินทร พนภัย (2564) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาใน
หางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้มีจำนวน 
400 คน โดยการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย คารอยละ คาความถี่ คาเฉลี่ย 
สวนเบี ่ยงเบนมาตราฐาน และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคุณ ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลตอการตัดสินใจ ซื้อสินคาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ ท่ีระดับ
นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R square) เทากับ 0.420 แสดงวาตัวแปร
อิสระ คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาใน
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หางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ รอยละ 42.00 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา มีจำนวน 4 ดาน คือ 
ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานลักษณะทางกายภาพ ที ่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ 

สิริพงษ เอ่ียมเกษมสิน (2565) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส 
เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคที่เลือกซื้อสินคา
ในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนน จันทร จำนวน 400 คน โดยการสุมตัวอยาง 
แบบงาย (Simple Random Sampling) และใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย คารอยละ คาความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน และ
การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคุณ ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลตอ
การตัดสินใจซื ้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร  
ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R Square) เทากับ 0.360 แสดงวาตัว
แปรอิสระ คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคา
ในหางสรรพสินคา เทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร รอยละ 36.00 เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา มีจำนวน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 
และดานลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส 
สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชเครื่องมือในการเก็บ
ขอมูลวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) และทำการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีการทางสถิติ ดวย
โปรแกรมสำเร็จรูปทางคอมพิวเตอร ประชากรที ่ใชในการวิจัยครั ้งนี ้ คือ ผูบริโภคท่ีเคยใชบริการ
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ซึ่งไมทราบจำนวนที่แนนอน การกำหนดกลุมตัวอยาง 
จึงกำหนดโดยการใชสูตร W.G. Cochran (1953) ซึ่งทางผูวิจัยไดกำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และ
ความคลาดเคลื่อน ±5% จากการคำนวณที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% พบวา จำนวนกลุมตัวอยางที่
เหมาะสมเทากับ 385 คน เพ่ือปองกันความผิดพลาด ที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไมครบถวน 
ผูวิจัย จึงเพ่ิมจำนวนกลุมตัวอยางท้ังหมด จำนวน 400 คน เพ่ือนำขอมูลมาวิเคราะหและประมวลผลตอไป 
และใชการสุมตัวอยางโดยการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  1. ใชคารอยละ (Percentage) และคาแสดงความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห 
ตัวแปรขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม และวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคใน
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
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  2. ใชคาเฉลี่ย (Mean: ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ในการ
วิเคราะหระดับความคิดเห็นดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลตอการตดัสินใจใชบริการของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน และวิเคราะหระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับดาน
ระดับการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
  3. การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อศึกษาสวนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัด
จำหนาย ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ และดานกระบวนการ ที่สงผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน โดยใชการวิเคราะห
สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะหขอมูลทั ่วไปดานประชากรศาสตรของผู ตอบแบบสอบถาม พบวา ผู ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31 – 40 ป มีสถานภาพโสด สวนใหญเปนขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีรายได 15,000 – 30,000 บาท ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา สวนใหญมีความถี่ในการซื้อสินคานอยกวา 3 ครั้งตอเดือน เลือกใชบริการหลังเวลา 18.01 น. เปน
ตนไป มีคาใชจายในการซื้อสินคาต่ำกวา 1,000 บาท และสวนใหญซื้อสินคาประเภท เสื้อผา/เครื่องนุงหม  

ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นดานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน พบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญใหความคิดเห็นโดยภาพรวมอยูในระดับความคิดเห็นมากที่สุด (= 4.24, S.D.= 0.613) เมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที ่อยู ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด อันดับแรก คือ ดานบุคลากร  
(= 4.41, S.D.= 0.569) รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ (= 4.36, S.D.= 0.532) ดานราคา (= 4.34, 
S.D.= 0.500) และดานกระบวนการ (= 4.22, S.D.= 0.773) สวนระดับความคิดเห็นระดับมาก คอื ดาน
ลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ (= 4.19, S.D.= 0.801) ดานชองทางการจัดจำหนาย (= 4.14, 
S.D.= 0.805) และดานการสงเสริมการตลาด (= 4.01, S.D.= 0.957) ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นปจจัยดานการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคใน
หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน อยู ในระดับตัดสินใจใชบริการแนนอน (= 4.67,  
S.D. = 0.629) 
 ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ไดผลดังนี้ 
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ตัวแปร 
คาสัมประสิทธิ์ 
ถดถอย (B)  

 

Beta 
 

t 
 

Sig. 

1.ดานผลิตภัณฑ(X1) 0.592 0.500 8.238 0.000* 
2.ดานราคา(X2)  0.261 0.208 3.268 0.001* 
3.ดานการสงเสริมการตลาด(X3) -0.135 -0.205 -2.148 0.032* 
4.ดานชองทางการจัดจำหนาย(X4) -0.073 -0.093 -0.854   0.394 
5.ดานบุคลากร(X5) 0.251 0.227 3.338 0.001* 
6.ดานลักษณะทางกายภาพและการ
นำเสนอ(X6) 

-0.142 -0.180 -2.025 0.044* 

7.ดานกระบวนการ(X7) 0.058 0.071 0.734 0.463 
คาคงที่ 1.041  3.391 0.001 

R = 0.537, R2 = 0.289, F = 22.725, SEE= 0.536 Sig = 0.000* = P < 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ พบวา ปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
อยางมีนัยสำคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.289 แสดงวา  
ตัวแปรอิสระ คือปจจัยสวนประสมทางการตลาด สงผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชบริการของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ไดรอยละ 28.9 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา มีทั้งหมด 5 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Beta = 0.500) ดานบุคลากร (Beta = 0.227) ดานราคา  
(Beta = 0.208) ดานการสงเสริมการตลาด (Beta =-0.205) และดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ 
(Beta = -0.180) สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 

  
อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัย เรื ่องปจจัยที ่ส งผลตอการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคในหางสรรพสินคา 
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน จากการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอ 
การตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน อยางมีนัยสำคัญ
ทางสถิตที่ระดับ 0.05 จำนวน 5 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบุคลากร ดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาด และดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ โดยสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุดและ
สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ผูวิจัยมี
ความคิดเห็นวา เนื่องจากสินคามีคุณภาพและทันสมัย สินคาในหางสรรพสินคามีสินคาหลากหลายชนิด มี
สินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทุกรูปแบบ สินคาสวนใหญสามารถ
สัมผัสและมีหีบหอที ่สวยงาม รวมทั้งมีสินคาใหเลือกซื้อเปลี่ยนแปลงไปในทุกเทศกาล สอดคลองกับ
งานวิจัยของมินตรา ภูเจริญ (2564) ซึ่งไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการหาง
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ศูนยการคาไอคอนสยาม ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจใชบริการศูนยการคาไอคอนสยาม เนื่องจากผูบริโภคคำนึงถึงรานคา
จะตองมสีินคาใหเลือกหลากหลาย รวมทั้งสินคาตองนำเทรนและทันสมัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุดและ
สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ผูวิจัยมี
ความคิดเห็นวา หางสรรพสินคามีพนักงานที่มีการใหบริการดวยความสุภาพ นอบนอม พนักงานมีการ
สื่อสารฟงแลวเขาใจไดงาย แนะนำเกี่ยวกับสินคาไดดี พนักงานใหคำแนะนำอยางชัดเจนเหมาะสม  
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ รวมทั้งพนักงานมีความรูในสินคาที่ตนเองขายเปนอยางดี 
สอดคลองกับงานวิจัยของสิริพงษ เอ่ียมเกษมสิน (2565) ซึ่งไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคา เนื่องจาก
หางสรรพสินคา มีพนักงานที่มีความรูความเขาใจในตัวสินคาเปนอยางดี และพนักงานใหบริการผูบริโภค
ดวยความเสมอภาคและเทาเทียม  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุดและสงผลตอ
การตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ผูวิจัยมีความ
คิดเห็นวา เนื่องจากสินคามีหลากหลายราคาใหเลือกซื้อ ราคาของสินคาที่จัดจำหนายมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพ สินคามีราคาที ่เหมาะสมและคุมคากับขนาดของสินคา ราคายอมเยาเมื่อเทียบกับสินคาใน
หางสรรพสินคาอื ่นๆ รวมทั ้งทุกรานในหางสรรพสินคามีปายบอกราคาสินคาใหทราบอยางชัดเจน 
สอดคลองกับงานวิจัยของศรัณยวิทย สุวรรณธาดา (2565) ซึ่งไดศึกษาวิจัยเรื่อง สวนประสมการตลาดบริการ
ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เชียงใหม ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา สงผลตอการตัดสินใจใชบริการศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
เชียงใหม เนื่องจากผูบริโภคคำนึงถึงราคาสินคาที่เหมาะสม มีการแสดงราคาในสินคาอยางชัดเจนและ
สินคามีราคาถูกกวาหางสรรพสินคาอ่ืนๆ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก
และสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา เนื่องจากหางสรรพสินคามีการทำกิจกรรมทางการตลาดรวมกับบัตรเครดิต ธนาคาร 
หรือเครือขายโทรศัพทมือถือ มีการสงเสริมทางการตลาด เชน ใหสวนลดสำหรับสมาชิก รานคาสวนใหญมี
การลดราคาสินคา อยางตอเนื่องเหมาะสม หางสรรพสินคามีเว็บไซต มีเพจเฟสบุค ใหเลือกดูโปรโมชั่น
สินคาของแตละรานได รวมทั้งมีการประชาสัมพันธสินคาตามสื่อตางๆ เชน แผนพับ ปาย โฆษณา เปนตน 
อยางทั่วถึง สอดคลองกับงานวิจัยของภูษิตย วงษเล็ก (2564) ซึ่งไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ กรณีศึกษา 
บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จำกัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื ้อสินคาเฮาสแบรนดของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
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เนื่องจากผูบริโภคใหความสำคัญกับการลดราคาสินคาจากรานคาและมีการสงเสริมการตลาด เชน ลด
ราคาใหกับสมาชิก อยางตอเนื่องและเหมาะสม  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ มีระดับความคิดเห็น
อยูในระดับมากที่สุดและสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลล 
ไลฟสโตร งามวงศวาน ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา หางสรรพสินคามีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี มีสิ่งอำนวย
ความสะดวก เชน ที่นั่ง หองน้ำ สถานที่จอดรถเพียงพอตอลูกคาที่มาใชบริการ การจัดบรรยากาศภายใน
หางสรรพสินคามีความสะอาดสวยงาม แสงสวางพอเหมาะอากาศถายเทไดดี การจัดโซนรานคาและการ
บริการมีความเหมาะสม เชน รานอาหารอยูชั้นลางสุด และชั้นบนสุด เปนตน รวมทั้งการปรับอากาศและ
อุณหภูมิภายในมีความเหมาะสม สอดคลองกับงานวิจัยของสิริพงษ เอี่ยมเกษมสิน (2565) ซึ่งไดศึกษาวิจัย
เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร 
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพและการ
นำเสนอ มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเทสโก โลตัส เอ็กซเพลส สาขาถนนจันทร 
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญคำนึงถึงความปลอดภัยของสถานที่ในการมารับบริการ  
การจัดโซนพื้นที่ใชบริการอยางเปนสัดสวน มีสิ่งอำนวยความสะดวกเพียงพอ รวมทั้งบริเวณโดยรอบของ
ศูนยการคามีความสะอาด สวยงาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ
มาก แตไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ทำเล ที่ตั้งของหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน มีความเหมาะสม 
เดินทางสะดวก มีบริการสงสินคาชิ้นใหญๆ เชน เครื่องไฟฟา เครื่องกีฬา ฯลฯ รวมทั้งมีชองทางการสั่งซื้อ
สินคาผานชองทางออนไลนที่สะดวก มีการโฆษณา ประชาสัมพันธขอมูลของสินคาใหเปนที่รูจักอยาง
ตอเนื่องและรานตางๆภายในศูนยการคามีขนาดที่พอเหมาะกับสินคาและบริการ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของพงศนรินทร พนภัย (2564) ซึ ่งไดศึกษาวิจ ัยเรื ่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื ้อสินคาใน
หางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จำหนาย ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี สาขาราชดำริ เนื่องจากหางสรรพสินคา
บิ๊กซีมีหลายสาขาและมีชองทางการสั่งซื้อสินคาผานแอปพลิเคชันออนไลน ทำใหสามารถสั่งซื้อสินคาได
สะดวกรวดเร็ว 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด แต
ไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ผูวิจัย
มีความคิดเห็นวา หางสรรพสินคามีชองทางชำระเงินหลากหลายชองทาง ซึ่งสะดวกตอลูกคา สินคา 
บางประเภทมีบริการหลังการขายที่เหมาะสม เชน นโยบายเปลี่ยนคืนสินคาใน 7 วัน กระบวนการชำระ
เงินของแตละรานมีความรวดเร็ว มีปายบอกทางที่ถูกตองชัดเจน มีการทบทวนตรวจสอบรายการสินคาให
ลูกคากอนการชำระเงิน สอดคลองกับงานวิจัยพรพนา เกิดเกียรติสุดา (2566) ซึ่งไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดที ่มีผลตอการตัดสินใจซื ้อสินคาจากแม็คโคร บางบอน กรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ ไมสงผลตอการการตัดสินใจซื้อสินคา
จากแม็คโคร บางบอน กรุงเทพมหานคร เนื่องจากมีชองทางการชำระเงินคาสินคาใหเลือกหลายชองทาง
และเหมาะสม รวมทั้งมกีารจัดการกับวิธีการชำระเงินคาสินคาที่สะดวกและรวดเร็ว  

  
ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสำหรับผูท่ีนำผลการวิจัยไปใช 
  จากผลการวิจัยเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคา
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ทำใหผู ว ิจัยทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที ่สงผลตอ 
การตัดสินใจใชบร ิการของผู บร ิโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ไดแก  
ดานผลิตภัณฑ ดานบุคลากร ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพและการ
นำเสนอ โดยผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพิ่มเติม ดังนี้ 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
ดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผู บริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร  
งามวงศวาน ดังนั้น หางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ควรใหความสำคัญกับสินคาหรือ
บริการที่มีการจัดจำหนายภายในหาง โดยสินคาที่จัดจำหนายจะตองเปนสินคาที่มีคุณภาพ มีความทันสมัย 
มีความโดดเดน มีเปนเอกลักษณ และหลากหลาย เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ 

2. ปจจัยดานบุคลากร ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
ดานบุคลากร สงผลตอการตัดสินใจในการใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร  
งามวงศวาน ดังนั้น หางสรรพสินคาตองมีการจัดอบรมพนักงานขายใหมีการบริการที่สรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาแตกตางและเหนือกวาคูแขงขัน รวมทั้งตองสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาอยูเสมอ 
  3. ปจจัยดานราคา ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
ดานราคา สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน 
ดังนั้น หางสรรพสินคาควรนำปจจัยกลยุทธการตั้งราคาที่จูงใจผูใชบริการ เชน ตั้งราคาสินคาบางชนิดให
ต่ำกวาหางอื่นๆ เขามาใชในการจัดการทางการตลาด และทุกรานในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร 
งามวงศวานและควรมีปายบอกราคาที่ชัดเจน 
  4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคในหางสรรพสินคา 
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ดังนั ้น หางสรรพสินคา ควรมีการวางแผนกลยุทธการตลาดให
หลากหลายและเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย เชน หากเปนเพศหญิง ควรจะมีการเนนการตลาดที่เกี่ยวกับ
อาหารฟวชั่น รานคา มีบรรยากาศที่ดี ถายรูปไดสวยงาม และสามารถซื้อสิ้นคาตางๆ ที่ทันสมัย โดยอาจ
เพ่ิมสิทธิพิเศษตางๆ ที่ทำใหเพศหญิงมาใชบริการศูนยการคามากขึ้น สวนเพศชาย ควรจะเนนเรื่องอุปกรณ
สื่อสารและเครื ่องใชไฟฟา ซึ่งอาจจะเปนการออกอีเวนท มีการจัดงานลดราคาและใหความรูเกี ่ยวกับ
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เทคโนโลยีตางๆ เพื่อใหเพศชายมาใชบริการศูนยการคามากขึ้น เพราะหากผูบริโภคทั้งหมดไมวา จะเปน
ชายหรือหญิงมาศูนยการคาแลว ก็อาจจะมกีารใชจายหรือใชบริการอ่ืนๆ นอกเหนือจากที่ตั้งใจมา ก็เปนได 
  5. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอ สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน นอกจากภายในหางสรรพสินคาจะมีความ
สะอาด สวยงาม แสงสวางพอเหมาะ อากาศถายเทไดดีแลว ทางหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร  
งามวงศวาน ตองเนนจุดเดนเรื่องการจัดเรียงสินคา ที่เปนหมวดหมูชัดเจน สามารถมองหาสินคาไดงาย  
ไมมีการยายจุดวางสินคาบอยครั้ง ซึ่งอาจทำใหลูกคาสับสน นอกจากนี้ยังมีการนำเสนอสินคาโปรโมชั่น
ตามเทศกาล ดังนั้นจึงควรรักษาจุดเดนนี้ไวและพัฒนาโดยติดปายชื่อหมวดหมูสินคา โปรโมชั่น ณ ปจจุบัน
ใหสามารถมองเห็นไดอยางช ัดเจนจะชวยใหล ูกคามีความประทับใจและอยากมาใชบร ิการซ้ำ
 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งถัดไป 
  1. ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาเพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
เชน การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุม (Focus Group Discussion) เพื่อให
ไดขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน ชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
  2. การศึกษาครั ้งตอไปควรมีการศึกษาตัวแปรปจจัยอื ่นๆ เชน ปจจัยดานคุณภาพ 
การใหบริการ ปจจัยดานทัศนคติของผู ใชบริการที ่ส งผลตอการตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคา 
เดอะมอลลไลฟสโตร งามวงศวาน เพื่อนำมาปรับปรุงการใหบริการหางสรรพสินคาเดอะมอลลไลฟสโตร 
งามวงศวาน ใหตรงกับความตองการของลูกคาและสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
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