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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1.)เพื่อวิเคราะห์
ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้
บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์(2.)เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจใช้บริการ ศูนยก์ารคา้แฟชั่นไอส์แลนด์(3.)เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
ภาพลกัษณ์ของศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภค 

        ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามในการรวบรวมขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามการวิจยัคร้ังน้ี 
แบบสอบถาม ประกอบด้วย 4 ส่วน ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ระดบัแรงจูงใจโดยใชค่้าสถิติพื้นฐาน
เก่ียวกับค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาส่วนท่ี 3 ผลการ
วิเคราะห์ระดบัประสิทธิภาพการปฏิบติังานโดยใช้ค่าสถิติพื้นฐานเก่ียวกบัค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่าง
ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 

       ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และมีส่วนมากอาย ุ31 – 40 ปี 
มี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ รับจา้งมีรายได1้0,001-20,000 บาท
ระยะทางในการเดินมาท่ีศนูยก์ารคา้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะทาง 5 - 10  กิโลเมตรความถ่ีใน
การเขา้ใชบ้ริการทุกวนั 
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          พบว่าผูบ้ริโภคเพศชายและหญิง มีระดับความพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดต่์างกนั,ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ท่ีแตกต่างกนั,ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการกาตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์
ท่ีไม่แตกต่างกัน,ปัจจัยของผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการการ
ตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ท่ีไม่แตกต่างกนั  ,ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกาตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้
แฟชั่นไอส์แลนด์ ท่ีแตกต่างกนั,ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกใช้ บริการศูนยก์ารคา้แฟชั่นไอส์แลนด์ท่ีแตกต่างกนั  ,ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมี
ระยะทางการเดินทาง แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่
ไอส์แลนดท่ี์แตกต่าง 
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ABSTRACT 
 
           This research aims to study (1.) To analyze the data about the demographic 
characteristics of the samples that affect the decision-making behavior of using 
Fashion Island Shopping Center (2.) to study the marketing mix factors. That 
affect the decision to use the service Fashion Island Shopping Center (3.) To study 
the relationship between the image of the Fashion Island Shopping Center. That 
affect the decision to use the services of consumers 
 The researcher utilized questionnaire to collect data from the respondents. 
The questionnaire included 4 parts. Part 1 The results of the analysis of 
demographic characteristics of the sample group. Part 2 The results of motivation 
level analysis using basic statistics about the mean and standard deviation of the 
variables used in the study. Part 3 The results of the performance level analysis 
using basic statistics on the mean and standard deviation of the variables used in 
the study 
       Results found that most of the respondents were female. And there are mostly 
31 - 40 years old, with a single status, a bachelor's degree education, a mercenary 
career, income 10,001-20,000 Baht Distance to walk to the shopping center Most 
sample groups have a distance of 5 - 10 km. Frequency of daily access 
   Results found that found that male and female consumers With the level of 
decision making behavior to choose Fashion Island shopping center service is 
different, the factors of consumers with different age, decision-making behavior 
Different Fashion Island shopping center services, factors of consumers with 



different status, decision-making behavior Fashion Island shopping center service 
is no different., factors of consumers with different educational levels, decision-
making behavior Fashion Island shopping center service is no different., actors of 
consumers with different occupations, marketing factors that influence the decision 
to use Fashion Island Shopping Center Service Different, the factors of consumers 
with different incomes have the behavior to choose to use Different Fashion Island 
shopping center services , The factors of consumers who have different travel 
distance, have the behavior to decide to use Different Fashion Island shopping 
centers         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keyword:Decided to use the service, consumers 



 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 

   จากการแข่งขนัในธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจศูนยก์ารคา้ท่ีสูงในปัจจุบนั รวมถึง

ความนิยมในการซ้ือสินคา้และบริการออนไลนท่ี์มีมากข้ึน โดยในขณะท่ีธุรกิจคา้ปลีกใน

หลายประเทศ ทัว่โลกก าลงัประสบปัญหา เน่ืองจากผลกระทบจากช็อปป้ิงออนไลน์ และ

พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีเปล่ียนไป เห็นไดจ้ากไฮเปอร์มาร์เก็ตและศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่หลาย

แห่งในหลายประเทศตอ้ง ปิดใหบ้ริการ แต่ธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยกลบัยงัคงขยาย

พื้นท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจะเห็นไดจ้ากการขยายสาขาของศนูยก์ารคา้อยา่งต่อเน่ือง 

            ทั้งน้ี เห็นไดจ้ากพื้นท่ีคา้ปลีกท่ี เปิดให้บริการใหม่ในไตรมาสแรกปี 2561 อยู่ท่ี

ประมาณ 42,590 ตารางเมตร (ตร.ม.) และอีกประมาณ 348,360  ตร.ม. มีก าหนดแลว้

เสร็จในช่วงท่ีเหลือของปี 2561 หรือรวมทั้ งปี 2561 คาดว่าจะมีพื้นท่ีค้าปลีกในใน

กรุงเทพ มหานครและพื้นท่ีโดยรอบเพิ่มข้ึนเกือบ 4 แสน ตร.ม. ( เวบ็ไซต:์ Post today 

วนัท่ี 10 พ.ค. 2561 ) 

      (สุรเชษฐ กองชีพ ผูอ้  านวยการฝ่ายวิจยัตลาด ไรส์แลนด ์(ประเทศไทย))  ปัจจุบนัพื้นท่ี

คา้ปลีกประมาณ 43% ของทั้งประเทศอยู่ในพื้นท่ี กรุงเทพฯ และพื้นท่ีโดยรอบ ซ่ึงหาก

พิจารณาถึงพื้นท่ีคา้ปลีกโดยรวมทั้ง หมดในกรุงเทพฯ และพื้นท่ีโดยรอบ ณ ไตรมาส

แรก ปี 2561 จะอยูท่ี่ประมาณ 7.973 ลา้น ตร.ม. 

           ขณะท่ีโครงการพื้นท่ีค้าปลีกใหม่ ส่วนใหญ่ท่ีเปิดให้บริการในปี 2560 เป็น

ศูนยก์ารคา้ โดย มีคอมมูนิต้ีมอลล์ตามมาเป็นอนัดบัท่ี 2 แต่มีการขยายตวัท่ีลดลงเม่ือ

เทียบกบัปีก่อนหนา้น้ี และคอมมูนิต้ีมอลลอ์ยูใ่นช่วงชะลอตวัตั้งแต่ปี 2560 อีกทั้งคาดว่า

จะอยูใ่นอตัรา ลดลงต่อเน่ืองต่อไปในอนาคต 



           ในจ านวนพื้นท่ีคา้ปลีกทั้งหมดนั้น พบว่า ศูนยก์ารคา้มีสัดส่วนมากท่ีสุด ในตลาดท่ี

ประมาณ 59% หรือขนาดพื้นท่ีรวม 4.706 ลา้น ตร.ม. คอมมูนิต้ีมอลลเ์ป็นล าดบัท่ี 2 ดว้ย

สัดส่วน 16% ขณะท่ีไฮเปอร์มาร์เกต็ล าดบัท่ี 3 ดว้ยสัดส่วน 10% ส่วนท่ีเหลือเป็นคา้ปลีก

ประเภทอ่ืนๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ไฮเปอร์มาร์เกต็ เอนเตอร์เทนเมนตค์อมเพลก็ซ์ 

เป็นท่ีน่าสังเกตว่า คอมมูนิต้ีมอลล์มีการขยายตวัอย่างรวดเร็วในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมาจาก

พื้นท่ีประมาณ 3 แสน ตร.ม. ในปี 2550 ข้ึนมาถึง 1.251 ลา้น ตร.ม. ในไตรมาสแรกปี 

2561 

              ขณะท่ีเมืองไทยสังเกตว่าคนเร่ิมเดินซ้ือสินค้าในห้างน้อยลง ไม่ว่าจะเป็นมุม

เคร่ืองส าอาง สินคา้แม่และเด็ก มุมนาฬิกา ฯลฯ ค่อย ๆ กระทบไปทีละหมวดหมู่ เพราะ

ก าลงัซ้ือจากออนไลน์จะเขา้ไปตีมากข้ึน ค าถามคือแลว้คนจะยงัเดินห้างอยูไ่หม คนเร่ิม

เดินนอ้ยลงแต่อาจจะไม่กระทบถึงขนาดไม่เดินอย่างในอเมริกา เพราะว่าห้างไทยเร่ิมมี

การปรับตวั สังเกตไดจ้ากหา้งในยคุหลงัโดยเฉพาะเซ็นทรัล เร่ิมปรับ format ตวัเองจากท่ี

มีร้านคา้จ านวนมากมาเป็นร้านอาหารมากข้ึน ลองสังเกตตวัเองว่าเด๋ียวน้ีเราจะไปห้าง

เพื่อกินขา้วกนัมากกว่าซ้ือของ ซ่ึง CRG (Central Restaurants Group) เร่ิมลงทุนในเชน

ร้านอาหารมากข้ึน เช่น Otoya พิซซ่า KFC เพราะรู้ว่าไลฟ์สไตล์คนเปล่ียนไป 

วตัถุประสงค์ไม่ใช่แค่ไปซ้ือของ แต่ไปเพื่อกินข้าว ท ากิจกรรมตามไลฟ์สไตล์ ไป

ธนาคาร พาลูกไปเรียนพิเศษ ฯลฯ สะทอ้นใหเ้ห็นว่าร้านคา้เร่ิมไดรั้บผลกระทบแลว้จริง 

ๆ 2018 ระวงั big impact 

              ปี 2018 คาดว่าจะเป็นปีท่ีมีการแข่งขนักนัดุเดือดมาก จากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีกล่าวมา

ทั้งหมดจะกระทบกบัธุรกิจคา้ปลีกของไทยโดยเฉพาะท่ีเป็นออฟไลน์ และจะกระทบกบั

ธุรกิจห้างสรรพสินคา้อย่างแน่นอน นั่นหมายถึงจะกระทบกบัธุรกิจ supplier หรือ 

vendor ท่ีส่งสินคา้เขา้ไปในหา้งทั้งรายเลก็รายใหญ่ดว้ย ฉะนั้น value chain หรือ supply 

chain ของธุรกิจหา้งท่ีมีขนาดใหญ่นั้นยอ่มจะส่งกระทบเป็นลูกโซ่ หลายธุรกิจจะไดรั้บ



ผลกระทบ คงไม่ต่างจากธุรกิจรถยนตไ์ฟฟ้าท่ีจะมีเขา้มาในเมืองไทยแน่ ๆ ซ่ึงจะไดรั้บ

ผลกระทบกันอย่างหนักโดยเฉพาะธุรกิจเก่ียวกับการผลิตอะไหล่รถยนต์ส่งให้กับ

โรงงานผลิต การมาของ EV (electric vehicle) หรือรถยนตไ์ฟฟ้า จะสร้างแรงกระเพื่อม

อนัมหาศาลและจะกระทบกบัเศรษฐกิจไทยหากเจา้ของธุรกิจไม่รีบปรับตวั 

           ดงันั้น การกระทบของธุรกิจท่ีเป็นแบบ big impact น้ีจะสร้างผลกระทบท่ีกระจาย

ออกไปเหมือนกับคล่ืนบนผิวน ้ า  จึงต้องดูว่าธุรกิจของเราอยู่ในแวลูเชนท่ีได้รับ

ผลกระทบหรือไม่ ถา้อยูก่ค็งจะตอ้งรีบปรับตวักนัอยา่งเร่งด่วนทีเดียว 

          บทสรุปการเปล่ียนแปลงในแง่ของธุรกิจออนไลน์ท่ีเร่ิมเขา้ไปแย่งชิงความตอ้งการ

ของตลาดออฟไลน์  และ อิมแพ็กต์ห รือ ส่ิ ง ท่ีจะมากระทบกับธุร กิจประ เภท

หา้งสรรพสินคา้ท่ีน่าจะเขา้มากระทบอยา่งรุนแรงเช่นเดียวกบัธุรกิจประเภทร้านอาหาร

หรือธุรกิจต่าง ๆ ทั้งน้ีเพราะไลฟ์สไตลข์องคนท่ีเปล่ียนไป และการบุกเขา้มาของจีน ทั้ง

ท่ีเป็น marketplace และท่ีเป็นรายย่อย การท่ีแบรนด์ต่าง ๆกระโดดเขา้มาในวงการ

ออนไลนม์ากข้ึน เหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลกระทบต่อวงการคา้ปลีกไทย อีกทั้ง

ซพัพลายเชนและการผลิตสินคา้กไ็ม่ใช่เร่ืองไกลตวัอีกต่อไปแลว้ส่ิงเหล่าน้ีน่าจะเกิดข้ึน

ภายในระยะเวลา 3-5 ปี ทั้งหมดท่ีวิเคราะห์มาน่าจะสะทอ้นอะไรบางอยา่งไม่มากกน็อ้ย

ใหก้บัคนไทยท่ีท าธุรกิจเร่ืองคา้ปลีกใหรี้บปรับตวัเพื่อรับมือกบัการเปล่ียนแปลงในคร้ัง

น้ีไดท้นัท่วงที ม. ( เวบ็ไซต:์ ประชาชาติธุรกิจ ออนไลน ์วนัท่ี 17 February 2018 ) 

        ทางผูว้ิจัยเห็นว่าถึงการการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกและธุรกิจศูนยก์ารค้าท่ีมีการ

ปรับตวั เพื่อใหท้นัต่อการ ขยายตวัของวงการออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง

น้ีมากข้ึน และ เร่ิมมีการเขา้ไปแยง่ชิงความตอ้งการของตลาดออฟไลน์ ซ่ึงจะกระทบกบั

ธุรกิจคา้ปลีกของไทยโดยเฉพาะท่ีเป็นออฟไลน์ และจะกระทบกบัธุรกิจคา้ปลีกท่ีเขา้มา

เชา้พื้นท่ีภายใน ศนูยก์ารคา้ อยา่งแน่นอน 



        ดังนั้นความมุ่งหมายของการศึกษาวิจัยน้ีจึงศึกษาปัจจัยในด้านต่างๆท่ีท าให้เกิด

แรงจูงใจใหป้ระชากรเขา้มาใชบ้ริการ ภายในศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ เป็นอย่างไร

เพื่อน าผลการวิจยัน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการบริหารจดัการในการปรับปรุงดา้นสินคา้

หรือการบริการเพื่อใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เพิ่มมากข้ึน และรักษากลุ่ม

ลูกคา้เดิมไว ้ 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

การวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดโ์ดยผูว้ิจยัก าหนดวตัถุประสงคข์องการวิจยั
ดงัต่อไปน้ี 

1.เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์

             2.เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ ศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์

3.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ของศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภค  

 

สมมติฐานการวจิัย 

สมมุติฐาน 1. ปัจจัยของผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการตัดสินใจ
เลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   
          สมมุติฐาน 2. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ แตกต่างมีพฤติกรรมการการตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั           
          สมมุติฐาน 3. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการ
ตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   



        สมมุติฐาน 4. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
การตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   
        สมมุติฐาน 5. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
พฤติกรรมการการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั         
         สมมุติฐาน 6. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้แตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
พฤติกรรมการการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   
        สมมุติฐาน 7. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีระยะทางการเดินทาง แตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   
       สมมุติฐาน 8. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีการใชบ้ริการ แตกต่างกนั มีปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีมีพฤติกรรมการการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ี
แตกต่างกนั   
       สมมุติฐาน 9. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 4P ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง
การ จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ของผูบ้ริโภค 
       สมมุติฐาน 10. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช ้
บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดข์องผูบ้ริโภค 

ขอบเขตงานวจิัย 

 งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ ของศูนยก์ารคา้ และ
พฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการ ศูนยก์ารคา้แฟชั่นไอส์แลนด์ โดยผูว้ิจยัได้ก  าหนด
ขอบเขตการวจิยั ไวด้งัน้ี  
             1.ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
              1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูม้าใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้
แฟชัน่ไอส์แลนด ์
                1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัไดแ้ก่ ผูม้าใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้แฟชัน่
ไอส์แลนด ์ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม-มิถุนายนในปี 2562 จ านวน 400 คน  
          2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 



          2.1 ตวัแปรตน้ (independent variable) ไดแ้ก่ สถานะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเขา้
มาใชบ้ริการในศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์แบ่งออกเป็น  
          2.1.1 เพศ แบ่งเป็น เพศชาย,เพศหญิง 
          2.1.2 อายแุบ่งเป็นต ่ากวา่ 20 ปี 20 - 30 ปี 31 – 40 ปี 41-50 ปี 51- 60 ปี  61ปีข้ึนไป  
          2.1.3 สถานภาพ แบ่งเป็น โสด  สมรส หยา่ร้าง 
          2.1.4 ระดับการศึกษาสูงสุด แบ่งเป็น ประถมศึกษา,มธัยมศึกษาตอนตน้ , 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช, อนุปริญญา/ปวส. , ปริญญาตรี, ปริญญาตรีข้ึนไป  
           2.1.5 อาชีพ แบ่งเป็น รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ , นกัเรียน/นกัศึกษา , พนง.เอกชน / 
รับจา้ง , เจา้ของธุรกิจ, คา้ขาย, อ่ืนๆ 
           2.1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  แบ่งเป็นไม่เกิน 10,000 บาท ,10,001 – 20,000 บาท , 
20,001 – 30,000 บาท , 30,001 – 40,000  บาท, 40,000 - 50,000บาท , 50,001 บาทข้ึนไป 
           2.1.7 ระยะทางจากศูนยก์ารคา้ฯ ถึงท่ีพกั แบ่งเป็น ต ่า  5  กิโลเมตร, 1 - 5  
กิโลเมตร 5 - 10  กิโลเมตร , 10 - 15  กิโลเมตร , 15 - 20  กิโลเมตร , 20  กิโลเมตรข้ึนไป 
           2.1.8  ความถ่ีการใชบ้ริการ 1 คร้ัง ต่อ สัปดาห์ , มากกวา่ 1 คร้ัง ต่อ สัปดาห์ 1 คร้ัง
ต่อเดือน , มากกวา่ 1 คร้ัง ต่อ เดือน  , นอ้ยกวา่ เดือนละคร้ัง  , อ่ืนๆ    
         2.1.9 ปัจจยัดา้นบริการและผลิตภณัฑ ์
         2.1.10 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัการ จดัจ าหน่าย 
         2.1.11 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 
         2.1.12 ปัจจยัดา้นคุณสมบติัและภาพลกัษณ์ ของศนูยก์ารคา้ 
   2.2 ตวัแปรตาม (dependent variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการใน
ศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์

ประโยชน์ของงานวจิยัที่คาดว่าจะได้รับ 

  1.เพื่อเป็นขอ้มมูลในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ในการบริการภาพลกัษณ์
ของศูนยก์ารคา้ ใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย และใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ 



            2. .เพื่อเป็นขอ้มมูลและใหท้ราบถึงขอ้มูลพื้นฐานในส่วนต่างๆของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการ ศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ โดยใหท้ราบถึงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการ
โดยทั่วไปและเพื่อให้ได้รับประโยชน์ในการเตรียมความพร้อมในด้านต่างๆเพื่อให้
ตอบสนองและให้สอดคล้องให้ตรงต่อความต้องการของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 
ศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์
            3. เพื่อใหเ้กิดประโยชนจ์ากผลงานวจิยั น าไปต่อยอดในส่วนประสมทางการตลา
และภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์

กรอบแนวคดิการวจิยั 
                     ซึ่งสามารถเขียนความสัมพันธ์ได้ดังนี 
      ตัวแปรต้น (ตัวแปรอิสระ)                                                           ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์   
 
 

 

 เพศ 

 อายุ 

 สถานภาพ 

 ระดับการศึกษา 

 อาชีพ 

 รายได้ 

 ระยะทาง 

 ความถี่ 

 
 

พฤติกรรมทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการศูนย์การค้าแฟช่ัน

ไอส์แลนด์ 
 
 
 

ส่ ว น ป ร ะ ส ม ก า ร ต ล า ด แ ล ะ
ภาพลักษณ์ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ด้าน ช่องทางจัดจ าหน่าย 

 ด้านราคา 

 ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ด้านภาพลักษณ์ 

 

 

 



  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลของการวจิยัคร้ังน้ี จะใชแ้บบสอบถาม ซ่ึงมี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (closed-ended question) และค าถามปลายเปิด (open-ended 
question) ซ่ึงมี 3 ส่วนใหญ่ ๆ ดงัต่อไป 
 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล แบบใหเ้ลือกตอบ
จ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ระยะทาง ความถ่ี
ในการเขา้ใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นค าถามแบบปลายปิด 
 ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัในการตดัสินใจใช ้บริการ  ศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์
 1. ปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ ์ขอ้ 1-4 
 2. ปัจจยัทางดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย 5-8 
 3.  ปัจจยัดา้น ราคา ขอ้ 9-12 
 4. ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  ขอ้ 13-15 
 5. ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ ขอ้ 16-20 
 แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนตามมาตรวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 
ตามแบบของ Likert โดยมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบัตามความคิดเห็น  
 เกณฑก์ารใหค้ะแนนของ Likert มี 5 ระดบั ดงัน้ี  
   คะแนน                         ความหมาย 
       5                               ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ มากท่ีสุด 
      4                                ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ  มาก 
      3                                ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ ปานกลาง 
      2                                ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ นอ้ย 

1                           ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ นอ้ยท่ีสุด 
 

 การแปลผลคะแนน ผูว้จิยัไดป้ระเมินความพึงพอใจในการท างาน และความ
คาดหวงัในการท างาน แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เห็นดว้ย  ปานกลาง 
ไม่เห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 



 
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูลวตัถุประสงค์ข้อที ่1-3 
 1. ค่าร้อยละ (percentage) ใช้วิเคราะห์ขนาดของขอ้มูล ลกัษณะส่วนบุคคล            
ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายได ้ระยะทาง
ความถ่ี  
          2. ค่าเฉล่ียเลขคณิต (mean) เพื่อวดัแนวโน้มสู่ส่วนกลาง และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (standard deviation) เพื่อวดัลกัษณะการกระจายขอ้มูลของส่วนประสมทาง
การตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์
แลนด ์  
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูลวตัถุประสงค์ข้อที ่4 ตามสมมติฐานข้อที ่1 

สมมติฐาน 1. ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   

ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบค่าสถิติ t-test (independent sample t test) เพื่อวเิคราะห์ความ
แตกต่างระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้ บริการศูนยก์ารคา้แฟชั่นไอส์แลนด ์
ชายและหญิง 

สมมติฐาน 2 - 10 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  
รายได้ ระยะทาง ความถ่ี แตกต่างกัน มีปัจจัยทางการตลาดท่ีมีมีพฤติกรรมการการ
ตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนั   

ผูว้ิจยัใช้การทดสอบค่าสถิติ One-way ANOVA เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่าง      
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีมีอาย ุ สถานภาพ  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได้ ระยะทางความถ่ี  ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกใช้ บริการ
ศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ ท่ีมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั ผูว้ิจยัจะวิเคราะห์ความ
แตกต่างรายคู่ (Post-hoc analysis) เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างนั้นเกิดข้ึนระหว่างกลุ่มใด 
โดยวธีิของเชฟเฟ่ (Scheffe’s test) 
 



สรุปผลการวจิัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

    จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา
ทั้งส้ิน จ  านวน 400 คน จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลไดด้งัน้ี 

1. เพศ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 
และเพศชาย จ านวน 128  คน คิดเป็นร้อยละ 32 
2. อายุ  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี31 – 40 ปี  จ  านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 

37.8รองลงมาคือ มีอายุระหว่าง 20 - 30 ปี จ  านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5  อายุ
ระหวา่ง 41-50 ปี จ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 อายตุ  ่ากว่า 20 ปีจ  านวน 41 คน  คิด
เป็นร้อยละ 10.3 อายรุะหว่าง 51-60 ปี จ  านวน 15 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอายตุั้งแต่ 
61 ปีข้ึนไปจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ1.5 

3. สถานภาพ  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 258 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 64.5 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0      
สถานภาพหยา่ร้าง จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  

4. ระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ  านวน 
174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช จ านวน 106 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.5 และมธัยมศึกษาตอนตน้  จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และ
อนุปริญญา/ปวส.   จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ประถมศึกษาจ านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.8 

5. อาชีพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนง.เอกชน /รับจา้ง จ  านวน 
230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาคือ นกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.0 คา้ขาย จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ  จ  านวน 28 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.0เจา้ของธุรกิจจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 อาชีพอ่ืนๆจ านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5  

6. รายได ้กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได1้0,001-20,000 บาทจ านวน 139 คน           
คิดเป็นร้อยละ 34.8  รองลงมาคือ รายได ้20,001 -30,000 บาท จ านวน 100 คน คิดเป็น        
ร้อยละ 25.0 จ  านวน ไม่เกิน10,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และ      



รายได ้30,001-40,000บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 รายได4้0,001 -50,000 
บาท จ านวน 18คน คิดเป็นร้อยละ4.5 และรายได ้50,000 บาทข้ึนไป จ านวน 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.8  

7.ระยะทางในการเดินมาท่ีศูนยก์ารคา้ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระยะทาง 5 - 
10  กิโลเมตร  จ  านวน 106  คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 รองลงมาคือ ระยะทาง 15 - 20  
กิโลเมตร จ านวน 89  คน คิดเป็นร้อยละ 22.3   ระยะทาง10 - 15  กิโลเมตรจ านวน 61  
คน คิดเป็นร้อยละ 15.3  ระยะทาง1 - 5  กิโลเมตร จ านวน 55  คน คิดเป็นร้อยละ 13.8   
ระยะทางตั้งแต่ 20  กิโลเมตรข้ึนไป   จ  านวน 53  คน คิดเป็นร้อยละ 13.3   และต ่า  5  
กิโลเมตร   จ  านวน36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0   

8. ความถ่ีในการเขา้ใช้บริการ กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เขา้ใช้บริการ ทุกวนั 
จ  านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมาเขา้ใชบ้ริการ 4-6 คร้ังต่อ/สัปดาห์ จ  านวน 
94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 เขา้ใชบ้ริการ 2 คร้ัง/เดือน จ านวน 63 คนคิดเป็นร้อยละ 15.8 
เขา้ใชบ้ริการ 1-3 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 45 คนคิดเป็นร้อยละ 11.3 เขา้ใชบ้ริการ เดือน
ละคร้ัง จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 เขา้ใชบ้ริการ2-3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.8  

   พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดและ
ภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารค้าแฟชั่นไอส์แลนด์โดย
รวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .56 และเม่ือ
พิจารณา   รายดา้พบวา่  

  กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ ์
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั .70 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ใหร้ะดบัความส าคญัในการ
ตดัสินใจ เขา้ใชบ้ริการ ระดบัมากท่ีสุดดว้ยค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีจ  าหน่ายโดดเด่น 
มีค่าเฉล่ีย 4.22 และระดบัมาก ทนัสมยั รองลงมาคือ มีร้านคา้ท่ีมาเปิดในศูนยก์ารคา้ฯมี
ช่ือเสียง   มีสินคา้และบริการท่ีไดม้าตรฐาน  และความหลากหลายของสินคา้และบริการ  
ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.01 3.95 และ 3.62 ตามล าดบั   



            กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
.71  และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุ่มตัวอย่าง ให้ระดับความส าคัญในการ
ตัดสินใจ เข้าใช้บริการ ระดับมาก ด้วยค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ มีรถขนส่งสาธารณะ
ใหบ้ริการท่ีหลากหลาย รองลงมาไดแ้ก่ ต  าแหน่งท่ีตั้งของ เดินทางสะดวกมาก  เวลาเปิด 
– ปิด ให้บริการของศูนยก์ารคา้   และ อยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั สถานท่ีท างาน  ดว้ยค่าเฉล่ีย  
4.13 รองลงมาไดแ้ก่ 4.11 3.84 และ 3.97 ตามล าดบั   
             กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมดา้นช่องดา้นราคา ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .71  
และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใหร้ะดบัความส าคญัในการตดัสินใจ เขา้
ใชบ้ริการ ระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ช่วงวนัหยดุ เทศกาล มีการลดราคา สินคา้ 
รองลงมา  มีการจดักิจกรรมพิเศษ ในช่วง เทศกาล  ราคาและบริการเหมาะสม เม่ือเทียบ
กบัท่ีอ่ืน และ สินคา้ หรือบริการท่ีน ามาลดราคา น่าสนใจ  ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมา
ไดแ้ก่ 3.99 3.94  และ 3.88 ตามล าดบั   
             กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั .69  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ใหร้ะดบัความส าคญัในการ
ตดัสินใจ เขา้ใชบ้ริการ ระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ร้านคา้มีจดักิจกรรมลดสินคา้ 
อย่าง ต่อเ น่ือง  รองลงมา  ซ้ือสินค้า เพื่ อแลกบัตรของขัวญอยู่ เสมอ และ การ
ประชาสัมพนัธ์กิจกรรม อย่างเหมาะสม ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.15 รองลงมาไดแ้ก่ 4.04 3.96  
และ 3.94 ตามล าดบั   
            กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมด้านภาพลักษณ์ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .60  
และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใหร้ะดบัความส าคญัในการตดัสินใจ เขา้
ใช้บริการ ระดับมากท่ีสุด ด้วยค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ ระดับอุณหภูมิ และมีแสงส่วงท่ี
เหมาะสม ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.30  รองลงมาใหร้ะดบัความส าคญัในการตดัสินใจ เขา้ใชบ้ริการ 



ระดบัมาก ไดแ้ก่ การตกแต่งภายในและภายนอกสวยงาม จดัส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่ง
เพียงพอ มีพนักงาน ประชาสัมพนัธ์คอยให้ข้อมูล อย่างรวดเร็ว มีการใช้วาจา กิริยา 
เรียบร้อย ความทนัสมยัของศนูยก์ารคา้ ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.18 4.16 4.06  และ 3.99 ตามล าดบั  

 
4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

        ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ดว้ยค่าสถิติ Independent t-test  พบว่าผูบ้ริโภคเพศ
ชายและหญิง มีระดบัความพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์
แลนดต่์างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
        4.1 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช ้
บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดท่ี์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
      4.2. ปัจจัยของผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการกาตัดสินใจ
เลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด์ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05  
       4.3 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดท่ี์ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05   
        4.4 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05  

4.5 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดท่ี์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  

4.6 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีระยะทางการเดินทาง แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
การตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดท่ี์แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05  



4.7 ปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีการใชบ้ริการ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
การตดัสินใจเลือกใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนดท่ี์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05  

สมมติฐานท่ี 2  ส่วนประสมทางการตลาดและภาพลักษณ์ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้แฟชั่นไอส์แลนด์ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดและภาพลักษณ์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์เม่ือจ าแนกรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดและ
ภาพลกัษณ์  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ 
ดา้นภาพลกัษณ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช ้บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์

  

 การอภปิรายผล 

 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัไดน้ ามาประยกุตใ์ช้
ในงานวจิยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ อภิปรายผลตามวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการ พบว่าผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ส่วนใหญ่มี 31 – 40 ปี   มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่  ระดบัการศึกษา ผูใ้ชบ้ริการ
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนง.เอกชน /รับจา้ง 
ส่วนใหญ่มีรายได1้0,001-20,000 บาท ระยะทางในการเดินมาท่ีศูนยก์ารคา้ กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีระยะทาง 5 - 10  กิโลเมตร   ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ กลุ่มตวัอย่าง ส่วน
ใหญ่เขา้ใชบ้ริการ ทุกวนั จ  านวน  
         2.จากผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์ 
        ดา้น ผลิตภณัฑ ์เร่ืองสินคา้ท่ีจ  าหน่ายโดดเด่นและทนัสมยั มากท่ีสุด เพราะความ
หลากหลายของสินคา้ท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายภายในศนูยก์ารคา้ฯและบริการท่ีหลากหลาย
นน้ สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีซ่ึงสอดคลอ้งกบั (Kotlor. 1997)



ไดก้ล่าววา่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละบริการของผูค้า้ปลีก จะตอ้งสอดคลอ้งกบั
ความคาดหวงัของตลาดเป้าหมายซ่ึงเป็นหวัใจส าคญัในการแข่งขนัระหวา่งผูค้า้ปลีกท่ี
จ  าหน่ายสินคา้คลา้ยๆกนั 
     ดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ อยู่ในระดบัมาก 
เพราะเน่ืองจากปัจจยัดา้นต าแหน่งท่ีตั้งของศูนยก์ารคา้ ท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวกและ
อยู่ใกล ้ท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคและมีบริการขนส่งสาธารณะท่ีมีการจดัใหมี้การขนส่งท่ี
ให้มีทางเลือกท่ีหลากหลาย ท าให้ผูบ้ริโภคเดินทางไดส้ะดวกการจราจรไม่ติดขดั  ซ่ึง
สอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ คุณสากล พงศว์งทรัพย ์(พ.ศ 2540หนา้130) พบว่าปัจจยัท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจดา้นสถานท่ี ซ่ึงไปดว้ยประกอบด้วย ท าเลท่ีตั้งเดินทาง
สะดวก ไม่แออดัในการเดินทาง พื้นท่ีมีความสะอาด มีความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
สถานท่ี 
       ดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยู่ในระดับมาก เพราะเน่ืองจาก 
ราคาของสินคา้และบริการของร้านคา้ส่วนใหญ่เหมาะสมกบั เม่ือเทียบกบัท่ีอ่ืน และช่วง
วนัหยดุ เทศกาล ทางศนูยก์าคา้และร้านคา้ มีการลดราคา สินคา้ ความน่าสนใจ ของสินคา้ 
หรือ บริการท่ีน ามาลดราคาจดักิจกรรมพิเศษ ในช่วง ปีใหม่ สงกรานต ์ เป็นตน้  
         ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยู่ในระดบัมาก 
เพราะมีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ กิจกรรมต่างๆ อยา่งเหมาะสม มีการซ้ือสินคา้
เพื่อแลกบตัรของขวัญอยู่เสมอร้านคา้ส่วนใหญ่มีจัดกิจกรรมลดสินคา้ อย่างต่อเน่ือง
เหมาะสม 
         ดา้นภาพลกัษณ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยู่ในระดบัมาก เน่ืองจาก
ศนูยก์ารคา้แฟชัน่ไอส์แลนด ์มีการจดัส่ิงอ านวนความสะดวกไวใ้หบ้ริการลูกคา้อยา่งเพี่ย
งพอ เช่นเช่น หอ้งน ้า ท่ีจอดรถ ลิฟต ์บนัใดเล่ือน อาคารสถานท่ีมีความความสวยงามของ
การตกแต่งภายในและภายนอก และมีพนกังาน ประชาสัมพนัธ์คอยใหข้อ้มูลอยา่งรวดเร็ว 
มีการใช้วาจา กิริยา มารยาทท่ีเรียบร้อย มีเจา้หน้าท่ีคอยอ านวยความสะดวกงานด้าน
จราจร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัหลกัการสร้างความประทบัใจในการให้บริการของ เสรี วงษ์



มณฑา (พ.ศ.2542 หนา้ 26-27) กล่าวไวว้่า การบริการนั้นถา้บริษทัใดสามารถบริการได้
เร็วท่ีสุดและเป็นการใหค้วามช่วยเหลือกบัลูกคา้ไดรั้บความสะดวกสบายท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะ    
ข้อเสนอแนะเพือ่น าไปใช้ 

           1. ควรเพิ่มจ านวนเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยั คอยอ านวยความสะดวกงานดา้น
จราจรใหเ้พียงพอกบัปริมาณรถของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 2. ควรปรับปรุงลานจอดด้านหลงัอาคารศูนยก์ารคา้ฯให้มีหลงัคาท่ีเหมาะสม 
สะอาด และปลอดภยั  
 3. ควรสนบัสนุนให้มีการอบรมเพิ่มพูนความรู้ความสามารถในการปฏิบติังาน 
ของเจา้หน้าท่ีประชาสัมพนัธ์ และเจา้หน้าท่ีรักษาความสะอาด เจา้หน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย ท่ีอยู่ปฏิบัติงานให้มีความรู้งานด้านบริการมีใจรักบริการ เพื่อสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
            
ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป  
 1. ควรศึกษาเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพชีวิตการท างานกับ
ประสิทธิภาพการปฏิบติังาน ระหวา่งหน่วยงานในองคก์าร  
 2.ควรศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบติังาน และใหผู้ต้อบประเมิน
ตนเองในเร่ืองประสิทธิภาพการปฏิบติังาน 
 3. ควรมีการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้เพื่อน าไปก าหนดนโยบาย  
 4.ควรมีการศึกษาวิเคาระห์พร้อมท าการเก็บขอ้มูลเชิงลึกถึงความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อน าขอ้มูลท่ีท าการศึกษามาเพื่อวางแผนทางการตลาด 
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