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บทคัดยอ 

 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด พฤติกรรมการใชบริการและการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 2) ศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

และ 3) ศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

โดยกลุมตัวอยางมีขนาด 400 คน ใชวิธีสุมแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช ไดแก แบบสอบถาม สถิติท่ีใช

ไดแก รอยละ ความถ่ี คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร 

ผลการวิจัยพบวาลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

อยูในชวง 21-30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนนักเรียน/นักศึกษา รายไดตอเดือน

ไมเกิน 10,000 บาท ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมและแตละดาน

อยูในระดับมาก สวนมากมาใชบริการในแผนกซุปเปอรมารเก็ต มีคาใชจายไมเกิน 1,000 บาทตอครั้ง 

ไมเจาะจงวันที่ใชบริการ ใชบริการชวงเวลา 15.01-18.00 น. เลือกใชบริการหางสรรพสินคาเพราะ

เปนศูนยรวมสินคาและบริการ ตัดสินใจใชบริการดวยตนเอง และทราบขอมูลขาวสารดวยตัวเอง 

การตัดสินใจเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับลักษณะทางประชากรศาสตรทุกดานและคาใชจาย

ตอครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการบริการ และดานบุคลากรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 การศึกษาการเปรียบเทียบ

กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคา พบวาหางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลามีสินคา

และบริการท่ีครบวงจร สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคครบทุกดาน หางสรรพสินคา

ลีทรัพยสินมีสินคาและบริการท่ีทันสมัย แตจะเนนในดานแผนกซุปเปอรมารเก็ต และหางสรรพสินคา

พงษสินแอดโฮมมีสินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดในแผนก

วัสดุอุปกรณกอสราง อุปกรณตกแตงบานและเครื่องใชไฟฟาแตในแผนกอ่ืนมีใหเลือกนอย 
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Abstract 
 

This study aimed 1) to do a demographic study and examine the marketing mix service 

behavior factors that influence decision making to use services in the city of Songkhla, 2) to examine 

the relationship between demographic characteristics, the marketing mix factors, and consumer 

behavior that affect decision making to use public malls in the city of Songkhla, and 3) to compare the 

marketing strategy of shopping malls in the capital district of Songkhla. The sample sizes were 

400 by accidental sampling method, A questionnaire was as employed as a research instrument. 

The statistics used were percentage, frequency, mean, standard deviation and Chi-Square. 

The results showed the following demographic characteristics of consumers: most were 

female with average age between 21-30 years; single; undergraduate education; most of them were 

students; monthly income did not exceed 10,000 baht. The opinion toward marketing mix in general 

and about each issue was at a high level. Most of them used the services of a supermarket. 

 The cost of spending per visited time was not more than 1,000 baht. There was no 

specific date for shopping. Service hours were between 3 p.m. and 6 p.m. The selected reason for 

using the mall was because it was the centre of products and services. They had chosen the services 

by themselves. The decision correlated with the demographic characteristics of all the costs of 

spending per time was significant at the level of .05. It also was associated with the marketing mix 

factors in services processes, and personnel significantly at the level of .05. Comparing marketing 

strategies of the mall indicated that: 1) Tesco Lotus Extra Songkhla had varieties of products and 

comprehensive services to support all customer demands and was able to meet all aspects of 

consumer needs; 2) Lee Sapsin Department store had modern goods and services especially it was 

focused on general household items; 3) Pongsin@Home specialized in construction equipment, 

home furnishings and appliances, and goods and services that could meet the needs of consumers, 

but with fewer choices in other product. 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

หางสรรพสินคาเปนรานคาขายปลีกขนาดใหญที่มีสินคาหลากหลายประเภทแยกตามแผนก 

โดยมีการจําหนายสินคาท่ีตอบสนองความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย หางสรรพสินคาเปนรูปแบบหนึ่ง

ของการคาปลีกที่มีความสําคัญและเก่ียวของกับการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภค เนื่องจาก

หางสรรพสินคาสามารถกระจายสินคาอุปโภคบริโภคจากผูผลิตไปสูผูบริโภคไดโดยตรงอยางทั่วถึง

และมีประสิทธิภาพ  นอกจากน้ีหางสรรพสินคายังเปนศูนยรวมสินคานานาชนิดรวมไปถึงสถานบันเทิง

และสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ อยางครบครัน ทําใหผูบริโภคนิยมมาจับจายซื้อสินคาแทนการซื้อ

สินคาจากตลาดสดและหางสรรพสินคาเติบโตคูกับการขยายตัวของชุมชนและสภาพเศรษฐกิจของ

ประเทศ (นิรมล  ปยะสันติกุล, 2541) ในรอบ 20 ปท่ีผานมาธุรกิจหางสรรพสินคาในเมืองไทยไดเติบโต

ขึ้นอยางรวดเร็วยอดขายรวมท้ังระบบจากปละไมก่ีหม่ืนลานพุงสูงขึ้นเปนหลายแสนลานบาท 

สถานการณของหางสรรพสินคาชวงกอนวิกฤตเศรษฐกิจเม่ือกลางป 2540 ไดขยายตัวคอนขางมาก 

พฤติกรรมของผูบริโภคจะไปเดินซื้อของตามหางสรรพสินคาเฉล่ียวันละ 2-3 แหง แตหลังจากเกิด

วิกฤตเศรษฐกิจป 2540 พฤติกรรมผูบริโภคไดเริ่มเปล่ียนไป โดยผูบริโภคหันมาใชจายนอยลงหรือ

เหลือเพียงแหงเดียว (นนทศักดิ์  สุดจิตร, 2553) 

 ในรอบหลายปที่ผานมาหางสรรพสินคาตางชาติไดเขามาเปดกิจการในประเทศไทยจนมี

ผลกระทบตอรานคาปลีกดั้งเดิม หรือรานโชหวย (ธนาภรณ  แสวงทอง และคณะ, 2555) โดยเฉพาะชวง

ป 2550-2551 จํานวนรานโชหวยเปล่ียนแปลงไปในลักษณะท่ีลดจํานวนลงอยางเห็นไดชัดเน่ืองมาจาก

การเขามาของรานสะดวกซื้อและรานคาปลีกขนาดใหญ (เมธนี  อภิรมยพฤกษา และไกรชิต  สุตะเมือง, 

2557) ผูรับผิดชอบหลายฝายพยายามหาวิธีแกไขแตก็ไมสามารถตอตานหรือยับยั้งสถานการณดังกลาวได 

เน่ืองจากเง่ือนไขการเปดเสรีของประเทศ และระบบทุนนิยมของระบบเศรษฐกิจโลก การรุกเขามาของ

หางสรรพสินคาตางชาติสงผลกระทบตอท้ังมิติทางสังคม และเศรษฐกิจของประเทศโดยกระทบทั้ง

สวนกลางและสวนภูมิภาค 

 จังหวัดสงขลา ในเขตอําเภอเมืองมีหางสรรพสินคาที่เปดใหบริการและบริหารงานโดย

คนทองถ่ิน จํานวน 2 แหง ไดแก หางสรรพสินคาลีทรัพยสินและหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม 

แลวตอมาเม่ือปลายป พ.ศ. 2556 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส ไดขยายสาขาที่ 120 มาเปดใหบริการในเขต
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อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกในการใชบริการเพิ่มขึ้น และเกิดภาวะการแขงขัน

ทางธุรกิจสําหรับผูประกอบการเดิม ดังน้ัน ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทาง

การตลาดของหางสรรพสินคา ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา เพื่อใชเปนแนวทางสําหรับการกําหนด

กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาและธุรกิจคาปลีกตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 

 1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมการบริโภค  

และการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

พฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 3. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 

สมมติฐานการวิจัย 

  

 ลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค 

มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 

ขอบเขตการวิจัย 

 

 การศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา  ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาไวดังน้ี 

 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  1.1 ผูใหขอมูลสําคัญ 

   ผูใหขอมูลสําคัญ ไดแก ผูมีสวนไดเสีย สําหรับธุรกิจหางสรรพสินคาในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวน 10 ราย 
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  1.2 ประชากรและกลุมตัวอยางเชิงปริมาณ 

   ประชากรเชิงปริมาณ ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

   กลุมตัวอยางเชิงปริมาณ ไดแก ผูบริโภคท่ีใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา ผูวิจัยใชการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง จากการคํานวณสูตรแบบไมทราบจํานวน

ประชากร จึงสุมกลุมตัวอยางเปน จํานวน 400 คน และไดกําหนดกลุมตัวอยางใหแกหางสรรพสินคา

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม 

เปนสัดสวน 50:30:20 ตามลําดับ โดยใชเทคนิคการสุมกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ 

 

 2. ขอบเขตตัวแปร 

  2.1 ตัวแปรอิสระไดแก 

   2.1.1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 

   2.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร 

และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

   2.1.3 พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ผูบริโภคซื้อสินคาหรือใชบริการอะไร จํานวน

เงินท่ีซื้อสินคาหรือใชบรกิารเทาไร วันเวลาท่ีใชบริการ และความถ่ีในการใชบริการ 

  2.2 ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

 

 3. ขอบเขตเน้ือหา 

  การศึกษาครั้งน้ี  ผูวิจัยไดกําหนดประเด็นการศึกษาออกเปน 2 สวน ดังน้ี 

  3.1 เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

  3.2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตามหลัก 7 P’s ปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

 4. ขอบเขตระยะเวลา 

  การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาต้ังแตเดือนธันวาคม 2557-กรกฎาคม 2558 



4 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)   ตัวแปรตาม (Dependent  Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ลักษณะประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 P’s 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 

5. ดานกระบวนการบริการ 

6. ดานบุคลากร 

7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

 

พฤติกรรมการบริโภค 

1. ประเภทสินคาหรือใชบริการ 

2. จํานวนเงินท่ีซ้ือสินคาหรือใชบริการ 

3. วัน เวลา ท่ีใชบริการ 

4. ความถ่ีในการใชบรกิาร 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาด 

ของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

 

1. พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อสินคาและการใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

2. การตัดสินใจเลือกใชบริการ หมายถึง การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา หางใดหางหน่ึง ไดแก หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 

หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโอม 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ ประกอบดวย 

  3.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการซึ่งสนองความจําเปน และความตองการ

ของผูใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

  3.2 ด าน ราคา  หมา ย ถึง  คุณค าผ ลิตภัณฑ  ไดแกสินค า  และการ บริการของ

หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ในรูปของตัวเงิน ราคา 

  3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กระบวนการทางการตลาดท่ีหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จะทําใหสินคา และบริการของตัวเองไปสูผูบริโภค หรือทําให

ผูบริโภคหาซื้อสินคาไดอยางสะดวกในราคาที่เหมาะสม 

  3.4 ดานการสงเสริมทางการตลาด หมายถึง การประสานงานของหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ในการพยายามใชความคิดสรางสรรคเพื่อแจงขอมูลและจูงใจ 

เพื่อขายสินคาและบริการใหแกผูบริโภค 

  3.5 ดานกระบวนการบริการ หมายถึง กระบวนการในการจัดการดานการบริการ ท่ีจะ

ทําใหบริโภคเกิดความประทับใจ และเกิดความตองการกลับมาใชสินคา และบริการอีกของ 

หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

  3.6 ดานบุคลากร หมายถึง ความรูความสามารถ และความนาเชื่อถือของบุคลากร

ท่ีขายสินคา และบริการของ หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

  3.7 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง การจัดการภาพลักษณ หรือสิ่งท่ีปรากฏตอ

สายตาผูบริโภค เชน การตกแตงตัวอาคาร การจัดหองนํ้าที่สะอาด ถูกสุขลักษณหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

4. การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาด หมายถึง การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

 1. เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธุรกิจหางสรรพสินคานําไปใชในการพัฒนา

ปรับปรุงการใหบริการ ใหสอดคลองเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคตอไป 

 2. เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการคาปลีกที่ตองการนําสินคามาวางจําหนาย

ในหางสรรพสินคา สามารถเลือกจําหนายในหางสรรพสินคาท่ีเหมาะสมและตรงตามความตองการ

ของผูบริโภค 

 3. เพื่อเปนประโยชนแกผูสนใจธุรกิจหางสรรพสินคานําไปศึกษาหาขอมูลเบ้ืองตนกอน 

ท่ีจะลงทุนทําธุรกิจ 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การวิจัยเรื่อง “การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคา ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา” เปนการวิจัยท่ีมุงเนนศึกษาพฤติกรรมการบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

7 P’s  ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

ดังน้ันเพื่อใหการวิจัยมีความนาเช่ือถือและไมซ้ําซอนกับการศึกษากอนหนาน้ี ผูวิจัยจึงไดทําการศึกษา

แนวคิดทฤษฏี ภูมิหลังของประเด็นที่ศึกษา และงานวิจัยที่เก่ียวของ โดยมีรายละเอียดประเด็นสําคัญ

ในการทบทวน ดังนี้ 

 1. หางสรรพสินคา 

 2. กลยุทธทางการตลาด 

 3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 4. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการในการตัดสินใจ 

 6. แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค  

 7. แนวคิดเก่ียวกับการตลาดแบบ STP 

 8. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

หางสรรพสินคา 

 

 หางสรรพสินคา คือ รานคาปลีกท่ีมีการจัดวางสินคาโดยจัดวางสินคาออกเปนแผนก 

พิจารณาแบงโดยประเภทสินคาท่ีคลายคลึงกัน เชน เครื่องนุงหม หรืออาจจะแบงกลุมสินคาตาม

ประโยชนใชสอย เชน เครื่องใชในครัว หางสรรพสินคามักจะมีการรวบรวมสินคาไวนานาชนิด 

เพื่อใหตอบสนองความตองการของลูกคาได โดยมีการกําหนดราคาสินคาไวเปนราคาตายตัว (One 

Price System) โดยไมมีการขายแบบตอรองเหมือนรานคาปลีกทั่ว ๆ ไป โดยท่ีมีราคาท่ีเทากับราคา

ตลาดสูงกวาหรือตํ่ากวาราคาตลาดขึ้นอยูกับวิธีการคํานวณราคาสินคาของหางสรรพสินคาแตละแหง 

(ไพโรจน  ทิพมาตร, 2543) 

 การดําเนินกิจการประเภทนี้ตองใชเงินทุนสูงมากในการท่ีจะสรางรานประเภทน้ี  การจาง

พนักงานท่ีจะดูแลแตละแผนก ตลอดจนคาใชจายตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับสินคา แมวาจะดําเนินกิจการ
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ประเภทนี้จะตองใชเงินลงทุนมาก แตก็เปนประโยชนแกรานคาเพราะจะชวยดึงดูดความสนใจของ

ลูกคาใหมาซื้อสินคาในหางสรรพสินคา เพราะสะดวกสบายกวา และมีสินคาใหเลือกมากมาย 

 

 1. วิวัฒนาการของหางสรรพสินคา 

  ประวัติและวิวัฒนาการของหางสรรพสินคาที่ต้ังอยูในประเทศไทยต้ังแตเริ่มตนน้ัน 

สรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) ไดกลาวไวดังน้ี 

  ในสมัยรัชกาลท่ี 3 นายโรเบิรตฮันเตอร เปนท่ีรูจักวาเปนพอคาชาวอังกฤษ แตจริง ๆ 

แลวเปนชาวสกอต เขามาเมืองไทยในป พ.ศ. 2367 และเปดหางสรรพสินคาตางประเทศโดยเชาตึกสูง

ของสมเด็จพระยามหาประยูรวงศ หนาวัดประยูรวงศาวาส ธนบุรี เปนหางสรรพสินคาขายผาฝรั่ง 

ผาแขก ยาฝรั่ง เชน ควินิน ตอนหลังแอบขายยาฝนอีกดวย  คนไทยสมัยน้ันเรียกนายฮันเตอรวา  หันแตร 

ซึ่งนายหันแตรนี้ ตอมาไดรับพระราชทานบรรดาศักด์ิเปนหลวงอาวุธพิเศษไดช่ือวาเปนเจาของ

หางสรรพสินคารายแรกในประเทศไทย และเปดหางในไทยไดกอนพอคาชาวอังกฤษจริง ๆ 

นอกจากน้ียังไดชื่อวาเปนคนท่ีปนแฝดสยาม อิน-จัน ใหโดงดังไปทั่วโลก สวนผลงานของนักธุรกิจ

ชาวอังกฤษที่เขามาต้ังหางสรรพสินคาในไทย  ก็คือ นายหลุยส ที.  เลียวโนเวนส ลูกชายของแหมม

แอนนาหญิงที่เขามาสอนภาอังกฤษใหพระบรมวงศานุวงศในสมัยรัชการท่ี 4 ซึ่งมีเรื่องราวปรากฏ

ในหนังสือและภาพยนตรเรื่อง แอนนากับพระเจากรุงสยาม (Anna and the King) สําหรับนายหลุยสน้ี

มาเปดหางช่ือ หลุยส ที. เลียวโนเวนส ที่สี่พระยา และยังเปนเจาของกิจการอีกมากมายดานชาว

อเมริกัน เขามาเปดหางสรรพสินคาในสมัยรัชการที่ 4 จํานวนไมนอย หางแรกช่ือ จี.เอส.ปารกเกอร

แอนด โก กอต้ังเม่ือป พ.ศ. 2398  ตอมาขยายกิจการออกไปเรียกชื่อใหมวา หางปารเกอรแอนด กูเดล 

มีนายกูเดล เปนผู จัดการ ในป พ.ศ. 2400  มีอีกหางหน่ึงแจงเกิดชื่อ หางดันนแอนดเกอรเวย  

ภายหลังแยกกิจการไปทําโรงสีไฟแหงแรกในเมืองไทย เรียกวา อเมริกัน สตีมไรซมิลล หรือโรงสี

จักรเมืองอเมริกันในสมัยรัชกาลท่ี 5 นักธุรกิจชาวเดนมารกา นายเอช.เอ็น.แอน เดอรเสน เจาของบริษัท

เอช.เอ็น  แอนเสน เขามาต้ังหางสรรพสินคา  พรอมกับเปดโรงแรมโอเรียนเต็ลโฮเต็ล หรือท่ีเรารูจักวา

โรงแรมโอเรียมเต็มในปจจุบัน โดยเปดบริการเม่ือป พ.ศ. 2430 สําหรับหางเกา ๆ ท่ีมีช่ือเสียงในสมัย

รัชกาลที่ 5 ไดแก หางแบดแมน ยอมาจากชื่อเต็มวาแฮรรี เอ. แบดแมน แอนด โก เริ่มกิจการเม่ือป พ.ศ. 2422 

อยูแถวมุมกระทรวงมหาดไทย แตภายหลังยายมาอยูตึกเกาของกรมประชาสัมพันธท่ีถนนราชดําเนินกลาง 

อีกสามหางคือหางแรมเซ เวกฟลด แอนด กําปะนี และหางเอส.อับดุลราฮิมเปดในป  2419 และหาง

แบรนฮารตกริมม เภสัชกรเยอรมัน เปดตามมาในป 2421 อยูแถวปากคลองตลาด 

 ในปจจุบันน้ีวิวัฒนาการของหางสรรพสินคามีความกาวหนาและมีการแขงขันกันเพื่อ

ตอบสนองการบริการแกลูกคาโดยมีกลยุทธตาง ๆ มากมาย ทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตของ
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สังคมคนในเมืองที่ตองการความสะดวกสบาย ความรวดเร็วในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคไดอยาง

ครบครันภายในที่แหงเดียว จึงทําใหหางสรรพสินคาตาง ๆ ในปจจุบันน้ีมีการแขงขันกันเพือ่ที่ดึงดูด

ลูกคาในดานตาง ๆ กัน เชน การแขงขันดานราคา ของแจก ของแถม สวนสนุก สิ่งอํานวยความสะดวก

ตาง ๆ ศูนยอาหาร โรงภาพยนตร เปนตน 

  

2. การปรับตัวของหางสรรพสินคา 

  สรอยสังวาล  ลาลุน และคณะ (2551) ไดกลาวถึงการปรับตัวของหางสรรพสินคาไวดังน้ี 

  การแขงขันของหางสรรพสินคามีการแขงขันกันมากขึ้น มีความพยายามท่ีจะหากลยุทธ

ตาง ๆ เพื่อปรับปรุงรูปแบบการใหบริการลูกคาท้ังในดานสินคาและอุปกรณเครื่องมือท่ีจะอํานวย

ความสะดวกแกลูกคาโดยแผนกที่สําคัญ ไดแก แผนกสรรพหาร (Supermarket) เพื่อใหลูกคา

สามารถซื้อสินคาที่จําเปนในชีวิตประจําวันได โดยปรับปรุงบริการใหสะดวก รวดเร็ว และยังขยาย

เวลาในการใหบริการแกลูกคา 

  ลักษณะการปรับตัวของหางสรรพสินคาท่ีเดนชัด มี 2 แนวทาง ไดแก 

  แนวท่ี 1 เปนการสรางหางสรรพสินคาในลักษณะผสมผสาน โดยนอกจากจะขายสินคาแลว 

ยังมีแหลงบริการอ่ืน ๆ ท้ังโรงภาพยนตร ศูนยอาหาร สวนสนุก ฯลฯ ไวในที่เดียวกัน โดยยึดหลักการ

ใหบริการแบบเบ็ดเสร็จครบวงจร (One Stop Shopping) มุงเนนความใหญโตและความสมบูรณแบบ

ในทีเ่ดียวกัน ซึ่งเปนการตอบสนองความตองการของคนในเมือง วิถีชีวิตแบบใหม 

  แนวท่ี 2 อาศัยชองวางจากหางสรรพสินคาใหญ ๆ ในบางแผนกที่มีลูกคามาก เชน 

แผนกสรรพหาร ซึ่งการบริการของหางใหญ ๆ ในแผนกน้ีอาจไมคลองตัวเทาท่ีควร จึงเกิดหางท่ี

มุงเนนขายสินคาเฉพาะในแผนกสรรพหารเปนจํานวนมาก  และหางสรรพสินคาใหญ ๆ ก็หันมา

ลงทุนเปดกิจการหางยอย ๆ ในทํานองนี้กันมาก 

  จะเห็นไดวาการปรับตัวของหางสรรพสินคาขางตนไดมีการใชกลยุทธความสัมพันธ

ระหวางหางสรรพสินคากับบริษัทผูผลิตสินคา เน่ืองจากการคาปลีกตองรับสินคาจากผูผลิตสินคา

หรือบริษัทจัดจําหนาย (Supplier) มาจําหนาย จึงทําใหผูจําหนายกับผูผลิตสินคาตองพึ่งพาอาศัย

ซึ่งกันและกันหางสรรพสินคาบางแหงมีสินคาเปนของตัวเอง เชน เซ็นทรัล โรบินสัน เดอรมอลล 

หรือแมแตต้ังฮ่ัวเส็ง ทําใหมีความพรอมในการแขงขัน มีชองทางการจําหนาย และอํานาจในการตอรองสูง

การแขงขันของหางสรรพสินคาจึงทําใหกลุมบริษัทจําหนายกับกลุมหางสรรพสินคารวมมือกัน

ผลิตสินคาในเครือของตนอง 

  การปรับตัวของหางสรรพสินคาท่ีเห็นไดเดนชัดอีกอยางก็คือ การขยายตัวของหางสรรพสินคา

ไปสูตางจังหวัด เนื่องจากการแขงขันของหางสรรพสินคาในกรุงเทพฯ มีการแขงขันกันสูง และ
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ความเจริญของตางจังหวัดเปนไปอยางรวดเร็ว ประชากรเพิ่มข้ึน กําลังซื้อเพิ่มมากข้ึน การขยายตัว

ของเมืองสูปริมณฑล ทําใหเกิดการขยายตัวของหางสรรพสินคาเชนกัน และยังมีการขยายไปยัง

ตางจังหวัดที่เปนเมืองใหญ ๆ ดวย 

  สําหรับแนวโนมของการแขงขันทางธุรกิจของหางสรรพสินคาในอนาคตน้ัน หากมอง

กันในระยะยาวน้ัน โครงการเหลาน้ีนาจะมีอนาคตไกลในการแขงขันเพราะวาปจจุบันมีชาวตางประเทศ

นิยมเขามาลงทุนในประเทศไทยมากขึ้น โดยจะผลิตขึ้นเพื่อขายใหกับคนตางชาติเพราะคุณภาพของ

สินคาในเมืองไทยนั้นมีคุณภาพใกลเคียงกันกับตางประเทศและราคาถูกกวา ท่ีสําคัญอีกประการ

หนึ่งก็คือราคาซึ่งเปนปจจัยหลักท่ีหางสรรพสินคาใชเปนกลยุทธในการแขงขัน เชน การลดราคาในชวง

สิ้นเดือนมิดไนทเซลล สังเกตไดวาหางสรรพสินคาใหญ ๆ ตางพากันทําการสงเสิรมการขายโดย

เนนการลดราคากันเปนอยางมาก สําหรับแนวโนมรูปแบบธุรกิจของหางสรรพสินคาในอนาคต 

โดยรวมแลวจะมีอยู 3 ประการดังนี้ 1) ขนาดและการครบวงจรของศูนยการคา ยิ่งมีขนาดใหญยิ่ง

ไดเปรียบกวา 2) การจัดการบริหารภายใน (Internal Management) จะเปนมืออาชีพมากขึ้น ซึ่งในขอน้ีทําให

หางสรรพสินคาขนาดเล็กท่ีมีอยูเดิมน้ันจะตองมีการปรับเปล่ียนขยายตัวเพื่อการอยูรอด และ 3) การ

ขายสินคาในระบบการขายตรง (Direct Sales) จะเปนกลยุทธท่ีสําคัญที่สุดขอหน่ึงที่ทุก

หางสรรพสินคาจะตองนํามาพิจารณา เพราะสามารถประหยัดเวลาในการซื้อสินคาของลูกคาได

อยางมาก โดยเฉพาะลูกคาตามหมูบานท่ีไมคอยมีเวลาเดินซื้อของและรวมท้ังการขยายชองทางการ

ขายผานอินเทอรเน็ตอีกดวย เชน เซ็นทรัลเดอะมอลลโรบินสัน แมกระทั่งต้ังฮ่ัวเส็ง ก็มีเว็บไซตของ

ตัวเอง เปนตน 

 ดังน้ันจึงเห็นไดวาเปนเหมือนวัฏจักรของวงจรการคาปลีกท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาซึ่ง

ใครปรับตัวไดเร็วก็สามารถอยูรอดได 

 

3. บทบาทและความสําคัญของหางสรรพสินคา 

  อุเทน  หามะลิ และคณะ (2551) ไดกลาวถึงบทบาทและความสําคัญของหางสรรพสินคาไว

ดังน้ี 

  3.1 ดานเศรษฐกิจ ธุรกิจหางสรรพสินคาจัดเปนตัวชี้ วัดสภาวะเศรษฐกิจท่ีสําคัญ

เน่ืองจากหางสรรพสินคาเปนท่ีนิยมของผูบริโภค เพราะเปนศูนยรวมของสินคาเกือบทุกชนิด รวมไปถึง

สถานบันเทิง พักผอนหยอนใจ และมีสิ่งอํานวยความสะดวกอยางครบครัน หางสรรพสินคาสวนใหญ

จึงมักต้ังอยูใกลแหลงชุมชนหรือมีพื้นท่ีท่ีมีโอกาสเจริญขึ้น ในขณะเดียวกันการเกิดขึ้นของหางสรรพสินคา

ในยานน้ัน ๆ ก็ชวยนําความเจริญมาสูพื้นที่บริเวณน้ันดวยเชนกัน เน่ืองจากหางสรรพสินคาจะเปน

ท่ีรวมของคนจํานวนมาก ธุรกิจการคาในบริเวณนั้นก็จะขยายตัวตามไปดวย ธุรกิจหางสรรพสินคาจะ
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เปนท่ีรวมของคนจํานวนมาก ธุรกิจการคาในบริเวณนั้นก็จะขยายตัวตามไปดวย ธุรกิจหางสรรพสินคา

จึงมักเจริญเติบโตควบคูไปกับการขยายตัวของชุมชน และสภาพเศรษฐกิจของประเทศ 

  3.2 บทบาทตอธุรกิจอ่ืน ธุรกิจหางสรรพสินคามีบทบาทเช่ือมโยงไปสูธุรกิจอ่ืน ๆ อยางมาก 

ธุรกิจกอสรางเปนธุรกิจหนึง่ที่ไดรับประโยชนโดยตรงจากการลงทุนของธุรกิจหางสรรพสินคา เพราะ

การลงทุนในหางสรรพสินคาโครงการหน่ึง ๆ  ตองใชเงินลงทุนจํานวนหลายพันลานบาท โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ในปจจุบันซึ่งมีการแขงขันกันสูงมาก หางสรรพสินคาจึงเนนความใหญโตของหางซึ่งตองใชเงินลงทุน

ในการกอสรางสูง เงินสวนใหญของการลงทุนในธุรกิจหางสรรพสินคาจะเปนคากอสราง และตกแตง

อาคารสถานท่ี 

   หางสรรพสินคามีความสําคัญตออุตสาหกรรมการผลิตตาง ๆ เปนอยางมาก โดยเฉพาะ

อยางยิ่งสินคาอุปโภคบริโภค หางสรรพสินคานับเปนผูคาปลีกที่สําคัญในชองทางการจัดจําหนาย 

ยิ่งผูบริโภคมีพฤติกรรมนิยมซื้อสินคาในหางสรรพสินคาเพิ่มมากขึ้นเทาใด ความสําคัญของ

หางสรรพสินคาท่ีมีอุตสาหกรรมตาง ๆ ก็จะมากขึ้นเทานั้น ปจจุบันผูผลิตและผูจัดจําหนายสินคา

ตาง ๆ ไดหันมาใหความสําคัญกับหางสรรพสินคาในการใชเปนชองทางจําหนายสําหรับเขาถึง

ผูบริโภคไมวาจะเปนเครื่องมือสื่อสาร คอมพิวเตอร บานจัดสรร คอนโดมิเนียม และรถยนตมี

โครงการแนะนําสินคาในหางสรรพสินคาอยางสมํ่าเสมอ 

   นอกจากบทบาทตอธุรกิจกอสรางและอุตสาหกรรมตาง ๆ แลว ธุรกิจอ่ืนท่ีไดรับ

ประโยชนจากการแขงขันของธุรกิจหางสรรพสินคาคือ ธุรกิจโฆษณาในแตละปหางสรรพสินคาจะ

ใชงบในการโฆษณาประชาสัมพันธเพิ่มมากขึ้นทุกป ยิ่งธุรกิจหางสรรพสินคามีการแขงขันกันสูง

การโฆษณาก็เพิ่มสูงขึ้นดวย ปจจุบันมีการใชงบโฆษณาสูงเกือบ 1,000 ลานบาทตอป 

  3.3 บทบาทตอการจางงาน หางสรรพสินคาเปนอีกธุรกิจหนึ่งที่มีการจางงานเปนจํานวนมาก 

การดําเนินงานหางสรรพสินคาแตละแหงตองอาศัยบุคลากรเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในสวนของ

พนักงานขาย หางสรรพสินคาแตละแหงจะมีการจางพนักงานเปนจํานวนหลายรอยคน 

 จากการศึกษาขอมูลธุรกิจหางสรรพสินคาสามารถสรุปไดวา หางสรรพสินคาเปนตัวชี้วัด

การเจริญเติบโตของพื้นที ่ลดภาวะการวางงานของประชากร และเปนธุรกิจท่ีมีความสําคัญในการสงเสริม

และสนับสนุนธุรกิจอ่ืนใหดํารงอยูตอไป 
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กลยุทธทางการตลาด 

 

 1. กลยุทธทางการตลาด 

  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy หรือ Marketing Strategic Planning) เปน

วิธีการท่ีใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หรือหมายถึงข้ันตอนในการกําหนดจุดมุงหมาย

ทางการตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการออกแบบสวนประสมทางการตลาดเพื่อสนอง

ความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุงหมายขององคกร (ปุณฑริกา  แกวเจียมวงศ, 2551) 

  1.1 กลยุทธการตลาด มีประเด็นสําคัญ ดังน้ี 

   1.1.1 การกําหนดตลาดเปาหมาย และพฤติกรรมของตลาดเปาหมาย 

   1.1.2 การกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 

   1.1.3 การกําหนดกลยุทธการตลาด 

   1.1.4 การกําหนดโปรแกรมการตลาด 

  1.2 ลักษณะของการบริหารการตลาดและกลยุทธการตลาดมีลักษณะท่ีคลายกัน และ

แตกตางกันดังนี ้

   1.2.1 กลยุทธการตลาดเปนสวนหน่ึงของการบริหารการตลาด 

   1.2.2 กลยุทธการตลาดประกอบดวย 2 สวนคือ สวนที่เปนการวิเคราะห และสวน

ท่ีเปนการวางแผนการตลาด (กลยุทธการตลาด) สวนการบริหารการตลาด ประกอบดวย 4 สวน คือ 

สวนท่ีเปนการวิเคราะห สวนท่ีเปนการวางแผนการตลาด สวนที่เปนการปฏิบัติการทางการตลาด

และสวนที่เปนการควบคุมทางการตลาด จากการวิเคราะหน้ีจะเห็นวาการบริหารการตลาดจะรวม

หนาท่ีในการวางแผนการตลาดจะรวมหนาท่ีในการวางแผนการตลาด (กลยุทธการตลาดเปนสวนหนึ่ง

ของการวางแผนการตลาด) และรวมงานในการทําแผนการตลาดดวย 

 

 2. หลักกลยุทธทางการตลาด   

  แพรวรินทร  มหาวรรณ (2551) ไดกลาวถึงหลักกลยุทธทางการตลาด (The Principles 

of Marketing Strategy) ไวดังน้ี 

  2.1 หลักของการดํารงจุดมุงหมาย (Objective) หลักนี้กลาววากลยุทธทุกอยางตองมีจุดมุงหมาย 

ตองบรรลุถึงได จะตองม่ันคงไมผันแปรและระบุใหผูปฏิบัติตามไดทราบดวย ทุกคนที่รับผิดชอบ

ในการเขารวมในการปฏิบัติใหบรรลุจุดมุงหมายจะตองเขาใจถึงจุดมุงหมายโดยกระจางชัด การท่ี

จุดมุงหมายแนนอนไมผันแปรจะลดตนทุนในดานทรัพยากรตาง ๆ และเวลาใหนอยลง 
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  2.2 หลักความคิดริเริ่ม (Initiative) การริเริ่มที่จะกอนการปฏิบัติ (Action) แทนท่ีจะรอ

จะกอปฏิกิริยา (Reaction) และมีการเนนท่ีการมีทัศนคติท่ีดีตอการรุกเพื่อจะไดควบคุมสถานท่ีที่มี

การแขงขัน วิธีการต้ังรับจะตองใชเปนการชั่วคราวเทาน้ัน เพื่อรอเวลาที่จะตีตอบโตคูแขงขัน 

  2.3 หลักการรวมกําลัง (Principle of Concentrationor Principle of Mass) นักวิชาการ

บางทานถือเปนแนวความคิดหลักเพราะหลักนี้เก่ียวของกับการจัดสรรทรัพยากรหรือแจกจายกําลัง

เพื่อใหเกิดขอไดเปรียบในเชิงการแขงขัน ณ จุดวิกฤติ (บางคนเรียกวา จุดศูนยดุล) หรือ ณ เวลาท่ี

ตองการรบ เราจะมีกําลังทหารมากกวาขาศึกที่จุดน้ี หรือเรามีกําลังทหารนอยแตตองมีปจจัยแวดลอม 

ณ จุดนี ้

  2.4 หลักการประหยัดทรัพยากร (Economy of Resources) ไมมีบริษัทใดท่ีมีความแข็งแกรง

ไปทุกสถานที่ และไมมีผูบริหารการตลาดคนใดจะใชทรัพยากรใหหมดไปอยาง “สุรุยสุราย” ได 

แตทุกคนจะตองระดมทรัพยากรมาใชกับเปาหมายท่ีจําเปนจะนําไปใชกับกําลังสํารอง (Secondary 

Efforts) ไดก็แตเพียงเล็กนองเทาน้ัน 

  2.5 หลักการแปรขบวนหรือเคล่ือนยายกําลัง (Maneuver) หมายถึง การจัดสรรทรัพยากร

ไวในตําแหนงตาง ๆ หลายตําแหนงเพื่อชวยในการบรรลุจุดมุงหมาย ทั้งน้ี จะตองจัดสรรทรัพยากร

ใหถูกตําแหนงเปนไปโดยประหยัด ถูกหลัก หรือสอดคลองกับปจจัยทางจิตวิทยาสอดคลองกับหลัก

ภูมิศาสตร และคํานึงถึงแนวความคิดเก่ียวกับจังหวะเวลาดวย 

  2.6 หลักการมีเอกภาพในการบังคับบัญชา (Unity of Command) ภารกิจ (Mission) แตละอยาง

ท่ีมีการมอบหมายใหปฏิบัติจะตองมีผูจัดการคนหน่ึงคนใดรับผิดชอบ ซึ่งก็จะทําใหแนใจวามีการระดม 

ความพยายามเปนหน่ึงเดียวเพื่อใหเกิดพลังสูงสุดในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู 

  2.7 หลักการประสานงาน (Coordination) เปนการเนนถึงความรวมมือของหนวยงาน

ตาง ๆ ในบริษัท การรวมกันทํางานและวางแผนกลยุทธทางการตลาดรวมกัน ประยุกตใชแผนรวมกัน

เปนการลดภัยจากการแบงงานกันทํา ในขณะเดียวกันก็อํานวยความสะดวกใหแกการประหยัดกําลังพล

และการรวมกําลังดวย 

  2.8 หลักความปลอดภัย (Security) จะตองไมยอมใหคูแขงมาแสวงหาขอไดเปรียบที่เรา

คาดไมถึงไปจากเรา เพื่อความปลอดภัยเราจําเปนตองทําการสืบขาวเก่ียวกับคูแขงอยางถูกตองเทา ๆ 

กับที่ตองมีความปลอดภัยในบริษัท ในการปองกันมิใหผูใดลวงรูเก่ียวกับถาวรวัตถุตาง ๆ ตลอดจน

ขาวสารเก่ียวกับขีดความสามารถและความต้ังใจของบริษัท 

  2.9 หลักของการลวง หรือกอความประหลาดใจ (Surprise) อาจเกิดมาจากการลวงการปดบัง 

ความลับ การเปล่ียนวิธี (Variation  Method) การสรางสิ่งประดิษฐใหม การทําเปนกลาหาญไมกลัว

สิ่งใดหรือการกอปฏิกิริยาอยางรวดเร็ว การใชหลักนี้อาจชดเชยการมีทรัพยากรท่ี “ดอยกวา”การไมเปดเผย



14 
 

ความต้ังใจทั้งหมดใหคูแขงรู เปนสิ่งไมจําเปนและเปนไปไมไดท่ีจะไมใหความลับแพรงพรายไปสู

คูแขงเลยทีเดียว คูแขงมักรูจนไดในท่ีสุดแตเราตองสามารถปฏิบัติการใหสําเร็จตามจุดมุงหมาย

กอนทีคู่แขงตีตอบโตบริษัทของเราดวยความมีประสิทธิภาพเชนเดียวกับของเรา 

  2.10 หลักความงาย (Simplicity) แผนตรงไปตรงมาและงายเปนสิ่งจําเปนตองมี เพราะสถานการณ

ในการปฏิบัติและแรงกดดันตาง ๆ จะทําใหแมแตกลยุทธท่ีงายที่สุดก็จะยากท่ีจะนําไปปฏิบัติ 

  2.11 หลักความออนตัวหรือคลองตัว (Flexibility) หลักโบราณวา “อะไรก็ตามท่ีสามารถ

ทําใหมันผิดไดเราก็ทําผิดกับมันจนได” ดังน้ันกอนใชกลยุทธตองคิดถึงปญหาตาง ๆ และโอกาสตาง  ๆ

ท่ีจะมีใหเราทุกครั้งไป เพื่อที่จะไดวางแผนปฏิบัติการสํารวจอยางอ่ืนไวเปนทางเลือกเสียกอนท่ีจะ

ถึงเวลาท่ีจะมีสถานการณจําเปนเกิดขึ้น 

  2.12 หลักการแสวงหาผลประโยชน (Exploitation) นายพล George S. Paton กลาววา 

“จงไลตามศัตรูตอไปดวยความกลาหาญท่ีสุด” หลักน้ีหมายถึง การรักษาความเคล่ือนไหวไปขางหนา

ใหคงอยูตลอดไป น้ันก็คือเม่ือชนะคูแขงแลวอยาพักผอน อยาหลงระเริงแตตองกดดันคูแขงตอไป

จนกวาจะบรรลุถึงความสําเร็จสูงสุด 

 

 3. ข้ันตอนการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

  แพรวรินทร  มหาวรรณ (2551) ไดกลาวถึงขั้นตอนตาง  ๆในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด

ไวดังน้ี 

  3.1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Analyzing Marketing Opportunities) ประกอบดวย 

   3.1.1 ระบบขอมูลทางการตลาดและการวิจัยตลาด (Market Information Systems and 

Marketing Research) 

   3.1.2 การวิเคราะหสิ่งแวดลอมทางการตลาด (Analyzing the Marketing Environment) 

การวิเคราะหตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูซื้อ (Analyzing Consumer Markets and Buyer Behavior) 

   3.1.3 การวิเคราะหตลาดองคการและพฤติกรรมผูซื้อ (Analyzing Organization Markets 

and Buyer Behavior) 

   3.1.4 การวิเคราะหคูแขงขัน (Analyzing Competitors) 

  3.2 การออกแบบกลยุทธการตลาด หรือกลยุทธสวนผสมการตลาด (Designing Marketing 

Strategy or Marketing Mix Strategy) ประกอบดวย 

   3.2.1 กลยุทธการตลาดเพื่อธุรกิจใหมของบริษัท (Marketing Strategy for New Business) 

   3.2.2 กลยุทธการตลาดสําหรับผูนํา คูชิง ผูตาม และธุรกิจรายยอย (Marketing Strategy 

for Market Leaders, Challengers, Followers and Niches) 
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   3.2.3 กลยุทธการจัดสรรพทรัพยากรทางการเงินสําหรับผลิตภัณฑของธุรกิจ (Product 

Portfolio Strategy) 

   3.2.4 กลยุทธการตลาดในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Marketing for 

Different Stages of the Product Life Cycle) 

   3.2.5 กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (Product Development Strategy) กลยุทธ

สวนประสมผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ รายการผลิตภัณฑ ตรายี่หอ การบรรจุ หีบหอ และปายฉลาก 

(Product Mix, Product Line, Product Item, Brand, Packing and Label Strategy) 

   3.2.6 กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริหาร (Marketing Strategy for Service Firm) 

กลยุทธการต้ังราคา (Pricing Strategy) 

   3.2.7 กลยุทธเก่ียวกับชองทางการตลาด และการกระจายตัวสินคา (Marketing Channel 

and Physical Distribution Strategy) 

   3.2.8 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix Strategy) 

ประกอบดวย 

     1) กลยุทธการโฆษณา (Advertising Strategy) 

     2) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

     3) กลยุทธการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) 

     4) กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation 

Strategy) 

 สรุปไดวา กลยุทธทางการตลาดเปนขั้นตอนหรือวิธีการที่ทําใหบรรลุเปาประสงค

ทางการตลาด โดยประกอบดวยการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด และการออกแบบกลยุทธการตลาด 

โดยเนื้อหาในสวนนี้จะถูกนําไปใชในการอภิปรายผลการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาด

ของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ท้ัง 3 แหง 
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แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 

1. ผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 

  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลที่มีความเก่ียวของกับกิจกรรมการประเมินการครอบครอง

การใชสินคาและบรกิารโดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเองหรือใชในครัวเรือน (ฉัตยาพร  เสมอใจ, 

2550) 

  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลในการซื้อและ

ใชผลิตภัณฑหรือบริการทั้งกระบวนการภายในจิตใจและสังคมภายนอกที่เกิดขึ้นกอนและหลัง

การกระทําน้ัน ๆ โดยกลาวถึงศาสตรของพฤติกรรมท่ีจะชวยตอบคําถามวาทําไมเขาถึงเลือกผลิตภัณฑ

อยางหน่ึงมากกวาอีกอยางหน่ึงเขาเลือกอยางไรและบริษัทใชประโยชนเหลาน้ีในการนําเสนอคุณคา

ไปสูผูบรโิภคไดอยางไร (นิเวศน  ธรรมะ, 2552) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคตองอาศัยความรู

ดานพฤติกรรมศาสตรซึ่งประกอบดวยสังคมวิทยา มนุษยวิทยา และจิตวิทยาผสมผสานเขาดวยกัน 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก วัฒนธรรมชั้นสังคม

ครอบครัว และปจจัยสวนบุคคล ผูบริโภคบางคนซื้อโดยไมมีเหตุผล เปนตนวา บางคนซื้อของท้ัง ๆ ท่ี

อาจไมตองการมันเลย บางคนซื้อของที่ไมเหมาะสมมาใช บางคนก็อาจซื้อมาผิดแลวไมไดใช 

 

2. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550) กลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้  

  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาแยกแยะพฤติกรรมการซื้อการใชสินคา

หรือบริการของผูบริโภคปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเพื่อนักการตลาดจะได

นําเอาขอมูลมาประยุกตใชในการจัดการทางการตลาดที่เหมาะสมเพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยการใชหลักการในการต้ังคําถาม 7 ประการ (6 Ws 1 H) 

เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค (7 Os) ดังนี้ 

  2.1 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the market?) มีวัตถุประสงคในการศึกษาหา

คําตอบที่ตองการทราบคือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupant) ดานประชากรศาสตรภูมิศาสตร จิตวิทยา

หรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตรกลยุทธทางการตลาดท่ีเก่ียวของ ไดแก กลยุทธสวนประสม

ทางการตลาด เชน กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการสื่อสาร

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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  2.2 ผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What does the customer buy?) คําตอบท่ีตองการทราบ

คือ สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ก็คือ ตองการคุณสมบัติ

หรือองคประกอบของผลิตภัณฑและความแตกตางเหนือคูแขงขัน กลยุทธทางการตลาดที่เก่ียวของ

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategies) เชน ผลิตภัณฑ ไดแก รูปลักษณผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ 

ตราสินคา รูปแบบการบริการ คุณภาพ และนวัตกรรมใหม ๆ ผลิตภัณฑควบผลิตภัณฑที่คาดหวัง

หรือศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการแขงขัน ประกอบดวย ความแตกตาง ดานผลิตภัณฑ 

การบริการของบุคลากร และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

  2.3 ทําไมผูบริโภคจึงตองการซื้อ (Why does the ustomer buy?) คําตอบตองการทราบ

คือวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตองการดานรางกาย

และดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัยภายในหรือปจจัย

ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล กลยุทธทางการตลาดท่ีเก่ียวของ ไดแก 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategies) หรือกลยุทธสงเสริมการตลาด และการสื่อสารทางการตลาด 

(Promotion & IMC strategies) ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขายการใหขาว

และการประชาสัมพันธ กลยุทธดานราคา (Price strategies) และกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution channel strategies) 

  2.4 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) คําตอบที่ตองการ

ทราบ คือ บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวยผูริเริ่ม 

ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อและผูใชกลยุทธทางการตลาดท่ีเก่ียวของไดแกกลยุทธการโฆษณา

และ/หรือกลยุทธการสงเสริมการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยอิงกับกลุมผูมี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 

  2.5 ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the customer buy?) คําตอบท่ีตองการทราบคือ

โอกาสในการในการซื้อ (Occasions) ชวงเวลาใดที่ผูบริโภคตองการซื้อ เชน ชวงเดือนไหนของป

ชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ กลยุทธทางการตลาดที่เก่ียวของ ไดแก 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด และการสื่อสารทางการตลาด (Promotion & IMC strategies) เชน ทํา

การสงเสริมการตลาดเม่ือใดจะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

  2.6 ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the customer buy?) คําตอบที่ตองการทราบคือ

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานของชํา เปนตน กลยุทธ

ทางการตลาดที่เก่ียวของ ไดแก กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel Strategies) 

เชน บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคนกลางไดอยางไร 
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  2.7 ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does he customer buy?) คําตอบท่ีตองการทราบคือ ขั้นตอน

ในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ประกอบดวย การรับรูปญหาการคนหาขอมูลการประเมินผลทางเลือก

การตัดสินใจความรูสึกภายหลังการซื้อกลยุทธทางการตลาดที่เก่ียวของ ไดแก กลยุทธการสงเสริม

ทางการตลาด และการสื่อสารทางการตลาด (Promotion & IMC strategies) ประกอบดวยการโฆษณาการขาย

โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวการประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย

จะกําหนดวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 

 3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ เปนผลมาจากความแตกตางกันของ

ลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอมของแตละบุคคล สงผลใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมี

ความแตกตางกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

อยางเหมาะสม (ฉัตยาพร  เสมอใจ, 2550) สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ประเภท คือ ปจจัยภายใน

และปจจัยภายนอก 

  3.1 ปจจัยภายใน (Internal Factors) ปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในดานความคิดและ

การแสดงออกมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ เชน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ

ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 

   3.1.1 การจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งเราท่ีเกิดขึ้นจากภายในและผลักดันใหเกิดการกระทํา

ขึ้นและเปนแรงจูงใจที่อยูบนพื้นฐานของความตองการ เม่ือไรที่ผูบริโภคมีแรงจูงใจแลวความตองการ

ก็จะไดรับการสนองตอบ 

   3.1.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ

การกระทําของบุคคลอ่ืนการรับรูของแตละบุคคลจะแตกตางกันออกไปแมวาจะถูกกระตุนอยางเดียวกัน

และสถานการณเดียวกันทั้งหมดน้ีขึ้นอยูกับ 

     1) ลักษณะของสิ่งกระตุน 

     2) ความสัมพันธของสิ่งกระตุนกับสิ่งรอบตัว 

     3) สภาพภายในของบุคคล 

   3.1.3 การเรียนรู (Learning) เกิดขึ้นเม่ือบุคคลนั้นไดแสดงพฤติกรรมแลวและเกิดขึ้น

โดยผานสิ่งตาง  ๆคือแรงขับภายใน สิ่งเราตัวเรงใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขับเสริมอ่ืน  ๆ

การเรียนรูจะทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและประสบการณทําใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูได

ใน 3 ลักษณะ คือ 
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     1) ดานการรับรูเปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไมรูขอมูลมาเปนการรับรู

ขอมูลหรือจากที่รับรูนอยมาเปนรับรูมากขึ้น 

     2) ดานความรูสึกเปนการเปล่ียนแปลงความรูสึกจากไมชอบเปนชอบหรือ

จากชอบนอยมาเปนชอบมาก 

     3) ดานทักษะเปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเก่ียวกับความชํานาญจากสิ่งท่ี

ทําไมเปนมาทําเปนหรือจากท่ีเปนนอยมาทําใหคลอง 

   3.1.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) บุคคลยอมมีความคิดที่ตนยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง

หรือเปนความคิดท่ียึดถือในใจ ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีตและมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค 

   3.1.5 ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหมายถึง

แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความเชื่อ ใน

ขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน 

นักการตลาดจึงตองสรางทศันคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาและบริการหรือศึกษาทัศนคติ

ของผูบริโภคแลวพัฒนาสินคา/บริการใหมีความสอดคลอง 

   3.1.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนามาจาก

ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และแสดงออกมาในดานตาง ๆ  ซึ่งมีผลตอการกําหนดรูปแบบในการสนองตอบ

ของแตละบุคคลบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ 

     1) อิด (Id) ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย 

     2) อีโก (Ego) ความตองการดานการยกยองความภาคภูมิใจความเคารพและ

สถานะของบุคคล 

     3) ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนท่ีสะทอนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของ

สังคมในตัวบุคคล 

   3.1.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เปนความรูสึกของบุคคลเปนสิ่งที่ประทับใจ

ของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเอง

ซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

  3.2 ปจจัยภายนอก (External  Factors) คือปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมเปนปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและไมสามารถควบคุมไดมีรายละเอียด ดังน้ี 
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   3.2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนผลรวมจากการเรียนรูระหวาง

ความเชื่อคานิยมและประเพณีซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคม ปจจัยดาน

วัฒนธรรมแบงได ดังนี้ 

     1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสัญลักษณหรือสิ่งท่ีมนุษยสรางขึ้น

โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหน่ึงสูรุนหน่ึงซึ่งเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใด

สังคมหน่ึงหรือเปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมที่เก่ียวของกับความตองการและพฤติกรรม 

     2) วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม

ซึ่งมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน หรือหมายถึงกลุมยอยของวัฒนธรรมซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มี

ความแตกตางจากกลุมอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร

และลักษณะพื้นฐานของมนุษยประกอบดวยกลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตร

กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอาย ุและกลุมยอยดานเพศ 

     3) ชั้นสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ

ฐานะที่แตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกันหรือหมายถึง การแบง

หรือการจัดลําดับภายในสังคมซึ่งถือเกณฑการศึกษา อาชีพ และรูปแบบ ตลอดจนลักษณะท่ีอยูอาศัย 

การแบงชั้นของสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได อาชีพ หรือพื้นที่อยูอาศัยชั้นทางสังคมเปนอีก

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

   3.2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และ

มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อปจจัยดานสังคมแบงไดดังนี ้

     1) กลุมอางอิง (Reference Groups) กลุมบุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอทัศนคติ คานิยม 

และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แบงไดเปนอีก 2 ระดับ คือ 

      1.1) กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน 

หรือผูรวมงาน 

      1.2) กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําใน สังคม

ศาสนา เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ 

     2) ครอบครัว (Family) ไดแก บิดา มารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปนกลุม

ปฐมภูมิ 

     3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม

เชน ครอบครัว องคกร และสถาบัน โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม

ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 
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 4. รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 

  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) ไดกลาวถึงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคไวดังน้ี 

  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Bahavior Model) คือ รูปแบบการศึกษาถึงเหตุ

จูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําให

เกิดความตองการสิ่งกระตุนเขาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือน

กลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยท่ีมีตอพฤติกรรมการซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งจะมีผลตอการตอบสนองของผูซื้อ 

(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 

  จุดเริ่มตนของโมเดลน้ีอยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําให

เกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ัน เราจึงเรียกโมเดลน้ีวา (S-R Theory) รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค

แสดงใหเห็นตามภาพ 2 โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

 
 

ภาพ 2 รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ 

ที่มา:  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 
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  4.1 สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ

สิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนในและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อให

ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงในใหเกิดการซื้อสินคา (Buying Motive) 

ซึ่งอาจเปนเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 

2 สวน คือ 

   4.1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาดซึ่ง

ประกอบดวย 

    1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม

เพื่อกระตุนความตองการ 

    2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

    3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 

จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

    4) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ท่ัวไปเหลาน้ีถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

   4.1.2 สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค

ท่ีอยูภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 

    1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 

เหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

    2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหม ๆ ดาน

ฝากถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

    3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย

เพิ่มลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

    4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลน้ัน 

  4.2 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
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ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการ

ตัดสินใจของผูซื้อ 

  4.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) ถึงแมผูซื้อจะมีลักษณะการซื้อ

เหตุผลหรือความชอบที่แตกตางกัน แตผูซื้อจะมีขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อท่ีเหมือนกัน โดยทั่วไป

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะแบงออกเปน 5 ข้ันตอน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

   4.3.1 การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) ผูซื้อจะตระหนักถึงความตองการ

ในสิ่งท่ีตนเองรูสึกวายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑท่ีสามารถมาเติมใหกับ

ความตองการน้ัน เชน ผูซื้อท่ีตระหนักถึงความตองการใชโทรศัพทมือถือเพื่อที่จะสามารถทําการติดตอ

กับผูอ่ืนไดสะดวกมากขึ้น ตองการรถยนตเพื่อใชเปนพาหนะเดินทางไปยังท่ีตาง ๆ ไดสะดวกและ

คลองตัว ดังไดเห็นโฆษณาหรือเห็นสินคาแลวเกิดความตองการขึ้นมา 

   4.3.2 การคนหาขอมูล (Search) เม่ือตระหนักถึงความตองการแลวผูซื้อจะพยายาม

หาขอมูลท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑใหมากท่ีสุดเพื่อนํามาใชในการตัดสินใจ การคนหาขอมูลอาจจะ

กระทําขึ้นโดยสัญชาติญาณและรวดเร็ว หรืออาจจะตองการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล 

เชน ผูซื้อตองการโทรศัพทมือถือก็จะทําการหารายละเอียดท่ีเก่ียวของกับโทรศัพทมือถือทั้งหมดวา

มีอะไรบาง มีก่ียี่หอ รุนใด คุณลักษณะของแตละรุนหรือยี่หอ 

   4.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูซื้อจะนําขอมูลท้ังหมด

ท่ีไดมาทําการเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกที่ดีที่สุด เชน ผูซื้อจะทําการเปรียบเทียบขอมูลท้ังหมดท่ีได

ในแงมุมตาง ๆ เชน ระบบโทรศัพท ตรา เพื่อศึกษาวามีลักษณะแตกตางกันอยางไรมีขอโดดเดนหรือ

ขอดีขอเสียแตกตางกันอยางไร ซึ่งอาจจะประเมินโดยการใหคะแนนจากมากไปหานอยในแตละ

คุณสมบัติ 

   4.3.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase) เปนการตัดสินใจทําการซื้อจริงหลังจากพิจารณา

ทุกสิ่งทุกอยางแลว ผูซื้อจะทําการตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูขาย เวลา ในการซื้อ

และปริมาณการซื้อ เชน เลือกระบบโทรศัพท เลือกตราโทรศัพท เลือกรานคาที่จะซื้อ เลือกชวงเวลา

ท่ีจะซื้อ (รอชวงเวลาท่ีมีการสงเสริมการตลาด ซื้อชวงปลายเดือน หรือรอซื้อพรอมเพื่อน) และจํานวน

ท่ีเหมาะสมท่ีจะซื้อ (หากรอซื้อพรอมเพื่อน 2 เครื่องก็อาจจะมีสวนลดพิเศษ) 

   4.3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อหรือการใช (Post-Purchase Evaluation) ความรูสึก

ของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ีเขาซื้อไปนั้นเปนสิ่งสําคัญที่นักการตลาดควรจะตองทราบ ผูซื้ออาจจะมี

พฤติกรรมในการตอบสนองความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจจากการซื้อหรือการใชสินคาดังกลาว

เม่ือผูบริโภคพึงพอใจก็จะทําการซื้อซ้ําและบอกตอแนะนําเพื่อนฝูงดวย และหากผูบริโภคไมพึงพอใจ

ก็จะเลิกใชและบอกตอหรือเรียกรองใหผูขายรับผิดชอบ 
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  4.4 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factor Influencing Consumer Buying 

Behavior) สวนใหญเปนปจจัยท่ีนักการตลาดไมสามารถควบคุมได แตนักการตลาดจะตองให

ความสําคัญและทําความเขาใจสิ่งที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจของผูซื้อวาเกิดอะไรบาง ปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคและถือเปนลักษณะเฉพาะที่มีอิทธิพลอยางมากตอการซื้อของ

ผูบริโภค ไดแก ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางดาน

จิตวิทยา 

 สรุปไดวา แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคเปนการวิเคราะหวาเพราะเหตุใดผูบริโภค

จึงตัดสินเลือกซื้อสินคาชิ้นหนึ่งแทนที่จะเปนอีกชิ้นหน่ึง ซึ่งประกอบดวยขอคําถาม 7 ประการ (6Ws 1 H) 

เพื่อคนหาคําตอบ เน้ือหาในสวนน้ีใชสําหรับการวิเคราะห และอภิปรายผลพฤติกรรมผูบริโภคท่ีใช

บริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

แนวคิดและทฤษฎสีวนประสมทางการตลาด 

 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดสรุปเก่ียวกับแนวความคิดกลยุทธการตลาดสําหรับ

ธุรกิจการบริการ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค พบวาผูบริโภคตัดสินใจซื้อผาน

กระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกกันวา 

7 P’s ซึ่งประกอบดวย 

 

 1. ผลิตภัณฑ  

  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปน และความตองการของมนุษยได คือ 

สิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคา ลูกคาจะไดรับผลประโยชน และคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ 

โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจเปนสิ่งซึ่งจับตองได และผลิตภัณฑ

ท่ีจับตองไมได การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการรานถายเอกสารจะตองพิจารณาถึงขอบเขต

ของการบริการ ความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพของงานที่ถูกตอง เชนเดียวกับสินคาแตคุณภาพ

ของบริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรูความสามารถ และประสบการณ

ของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็ว และขั้นตอนการสงมอบบริการรวมถึง

อัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน 
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 2. ราคา  

  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑน้ัน  ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะ

ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคา เปนสิ่งท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียน

สินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่เก่ียวกับวิธีการกําหนดราคานโยบาย และกลยุทธตาง ๆ 

ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของ

ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ

การแขงขัน และปจจัยอ่ืน ๆ ระดับราคาสินคา และบริการสวนลดการคาตาง ๆ ราคาเปนสิ่งท่ีกําหนด

รายไดของกิจการ คือการต้ังราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน การต้ังราคาตํ่าก็จะทําใหรายได

ของธุรกิจน้ันตํ่า ซึ่งอาจนําไปสูภาวะขาดทุนได ซึ่งการต้ังราคาไมสามารถต้ังราคาไดตามใจชอบ 

ตองอยูในสภาวะของการมีคูแขงขัน หากต้ังราคาสูงกวาคูแขงมากแตบริการของธุรกิจน้ันไมไดมี

คุณภาพสูงกวาคูแขงมาก เทากับราคาท่ีเพิ่มยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป หาก

ธุรกิจต้ังราคาตํ่า ก็จะนํามาสูสงครามราคา เน่ืองจากคูแขงขันรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดในเวลา

อันรวดเร็ว 

 

 3. สถานที่ใหบริการ  

  สถานท่ีใหบริการ (Place) คือ การคัดเลือกทําเลท่ีต้ังของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก 

โดยเฉพาะธุรกิจบริการ ท่ีผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการ ในสถานท่ีที่ผูใหบริการจัดไว 

เพราะทําเลท่ีต้ังที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ ดังนั้น สถานที่ใหบริการ

ตองครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการตอกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และตองคํานึงถึงทําเลท่ีต้ังของคู

แขงขันดวย ดานทําเลที่ต้ังจะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจ

บริการแตละประเภท ทําเลท่ีต้ังของราน ความสะดวกในการเขาราน เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญ

สําหรับการบริการในการใหบริการน้ันสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธี คือ 

  3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน เชน 

รานถายเอกสารใหบริการเปดรานตามตึกแถวในชุมชน หรือหางสรรพสินคาแลวขยายสาขาออกไป 

เพื่อใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการ และผูใหบริการ

มาพบกัน ณ สถานท่ีแหงหนึ่ง  

  3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานท่ี ท่ีลูกคาตองการ การใหบริการแบบน้ีเปน

การสงพนักงานไปใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา ซึ่งเปน

หนวยงานราชการ สํานักงานตาง ๆ ท่ีเรียกใชบริการ โดยสงพนักงานไปรับ หรือลูกคาสะดวกนํามาเอง 
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  3.3 การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส 

หรือการจัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ เชน แมคโดนัลด หรือเคเอฟซี ที่ขยายธุรกิจไปท่ัวโลก 

  3.4 การใหบริการผานทางดานอิเล็กทรอนิกส การใหบริการแบบน้ีเปนการบริการท่ี

คอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการ

เปนไปไดอยางสะดวก และทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เชน การใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลก

เงินตราตางประเทศ เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ เครื่องช่ังนํ้าหนักหยอดเหรียญตามศูนยการคา การใหบริการ

ดาวนโหลดขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ต 

 

 4. การสงเสริมทางการตลาด  

  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญอยางยิ่งใน

การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย และผูใชบริการ มีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือ

ชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ

ลูกคา โดยเครื่องมือท่ีใชในการสื่อสารทางการตลาดบริการ ในการสงเสริมทางการตลาด อาจทําได 

4 แบบดวยกัน ซึ่งจะเรียกวาสวนประสมในการสงเสริมทางการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสม

ในการติดตอสื่อสาร (Communication Mix) ประกอบไปดวย 

  4.1 การโฆษณา เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อตาง ๆ และผูอุปถัมภ

รายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาท่ีผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณา

ในโรงภาพยนตร เปนตน 

  4.2 การขายโดยใชพนักงาน เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขาย 

และลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

  4.3 การสงเสริมการขาย เปนเครื่องมือ หรือกิจกรรมทางการตลาดท่ีกระทําการอยางตอเนื่อง 

นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงาน การโฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนความสนใจ

ในการใชบริการของลูกคา 

  4.4 การประชาสัมพันธ เปนแผนงานการนําเสนออยางตอเนื่อง เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะ

ใหเกิดความคิดเห็น หรือทัศนคติท่ีดีตอองคการตลอดจนชวยในการสรางภาพลักษณ และความเขาใจ

อันดีระหวางธุรกิจ กับลูกคากลุมใดกลุมหน่ึง 
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 5. บุคคลหรือพนักงาน  

  บุคคลหรือพนักงาน (People) หมายถึง บุคคลท่ีทําหนาท่ีรับผิดชอบในการติดตอ

แสวงหาลูกคา การเสนอขายเพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความต้ังใจ และตัดสินใจซื้อในดานของ

กระบวนการผลิต และการใหบริการจําเปนตองใชบุคคลหรือพนักงาน หากพนักงานไมมีความชํานาญ

ในกระบวนการผลิต หรือการใหบริการอาจทําใหผูบริโภคเกิดความไมพึงพอใจในการซื้อผลิตภัณฑ 

และอาจทําใหเกิดผลขาดทุนในการประกอบอาชีพ 

  บทบาทและความสําคัญของการขายโดยบุคคลในโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการจะแตกตางกันไปในแตละบริษัทไมเหมือนกัน ขึ้นอยูกับลักษณะของผลิตภัณฑและ

บริการท่ีเสนอขาย ขนาดของบริษัท ลักษณะของตลาด และสภาพการแขงขันรวมท้ังประเภทของ

อุตสาหกรรม เชน ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม หรือตลาดธุรกิจ การขายโดยบุคคลจะถูกนํามาใช

มากที่สดุ และท้ังยังไดรับงบประมาณคาใชจายมากที่สุดอีกดวย สวนในตลาดสินคาเพื่อการบริโภค

บทบาทของการขายโดยบุคคลจะมีนอยลง การขายโดยบุคคลจะถูกนํามาใชมากในการขาย

ผลิตภัณฑ ที่มีความยุงยาก สลับซับซอน ราคาแพง และมีความเสี่ยงตอการซื้อสูง 

  5.1 หนาท่ีของการขายโดยบคุคล สามารถจําแนกออกไดเปน 3 อยาง คือ 

   5.1.1 งานดําเนินการเก่ียวกับการสั่งซื้อ อันไดแก การระบุความตองการของลูกคา 

การแจงความตองการใหลูกคาทราบ และการกรอกรายการในใบสั่งซื้อ 

   5.1.2 การสรางสรรคการขาย เปนการสรางลูกคาหรือธุรกิจรายใหม ดวยการนําเสนอ

สินคาและบริการใหม พรอมท้ังใหเทคนิคจูงใจเชิญชวนใหเกิดการซื้อ 

   5.1.3 งานสงเสริมคาความนิยมของบริษัท และชวยเหลือลูกคาในการใชผลิตภัณฑ

อันเปนงานขายทางออม 

  5.2 กระบวนการขายโดยบุคคลที่ประสบผลสําเร็จ ประกอบดวย 7 ขั้นตอน คือ 

   5.2.1 การแสวงหาลูกคาและพิจารณาคุณสมบัติ 

   5.2.2 การเตรียมตัวกอนเขาพบ 

   5.2.3 การเขาพบ 

   5.2.4 การเสนอขายและการสาธิต 

   5.2.5 การพิชิตขอโตแยง 

   5.2.6 การปดการขาย 

   5.2.7 การติดตามผลและการธํารงรักษาความสัมพันธ เพื่อสรางความพอใจใหกับ

ลูกคาหลังการซื้อ และเพื่อใหเกิดการซื้อซ้ําการเปนลูกคาขาประจําในอนาคต 
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   การขายโดยบุคคลมีทั้งขอดีและขอเสีย ขอดีที่สําคัญคือ สามารถมีปฏิกิริยาโตตอบกัน

ไดสองทาง สามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลงขาวสารได สามารถตรึงใจความสนใจผูฟงไดดี และสามารถ

มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินในซื้อของผูซื้อดวย สวนขอเสียที่สําคัญ คือ ขาวสารไมคงเสนคงวา 

เพราะพนักงานขายนําไปใชปรับปรุงเปล่ียนแปลง จนบางครั้งอาจทําใหคลาดเคล่ือนผิดเพี้ยนไปจากเดิม 

ไมตรงตามท่ีฝายตลาดต้ังความมุงหวังไว บางครั้งเกิดความขัดแยงระหวางหนวยงานขายกับฝายบริหาร 

คาใชจายสูง การเขาถึงกลุมเปาหมายตํ่า และปญหาทางดานจรรยาบรรณอาจเกิดขึ้นไดงายแกพนักงานขาย

ท่ีไมซื้อสัตย ตอบริษัท เปนตน ดวยเหตุท่ีการขายโดยบุคคลมีท้ังขอดีขอเสีย เชนเดียวกับเครื่องมือ

สื่อสารการตลาดอ่ืน ๆ ดังน้ันการใชการขายโดยบุคคลรวมกับเครื่องมือสื่อสารอ่ืน ๆ เพื่อการสงเสริม

การตลาดใหเกิดผลดี จะตองพิจารณาใหเหมาะสมสอดคลองกัน 

 

 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพ

ของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได เชน ผูประกอบธุรกิจรานถายเอกสารอาจตองให

ความสําคัญตอการพัฒนาลักษณะทางกายภาพของรานถายเอกสาร และรูปแบบการใหบริการ

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value Proposition) ไมวาจะเปนดานเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

ความสะอาด ความรวดเร็วในการใหบริการหรือคุณประโยชนอ่ืน ๆ  ซึ่งจะตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 

การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได โดยอาจเปน

การสรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนอง

มีความคิดริเริ่มมีการติดตอกับลูกคา  มีความสามารถในการแกปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ และ

สามารถสรางคานิยมท่ีดีแกราน หรือธุรกิจบริการจํานวนนอยมากที่ไมมีลักษณะกายภาพของบริการ

เขามาเก่ียวของเนื่องจากลักษณะทางกายภาพจะมีผลการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการ 

โดยทั้งนี้จะรวมถึงสภาพแวดลอม ไดแก  การตกแตงสถานท่ีบรรยากาศในราน สีสันของราน ผังท่ีต้ัง

ดานความสะดวก ระดับเสียงเพลง รูปแบบท่ีรานใหบริการในสวนที่ลูกคาสามารถมองเห็นได

ภายในราน เปนตน 
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 7. กระบวนการบริการ 

  กระบวนการบริการ (Process) กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่มี

ความสําคัญมากตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิด

กระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได  เน่ืองจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวย

หลายขั้นตอน ไดแก การตอนรับการสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ 

การชําระเงินซึ่งในแตละขั้นตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี โดยตองคํานึงถึงความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มาใชบริการเปนหลัก (Customer Satisfaction) กระบวนการจึงเปนกิจกรรมที่เก่ียวของ

กับระเบียบวิธีการ และงานที่ปฏิบัติในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับลูกคาเพื่อมอบการใหบริการ

อยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ 

 สรุปไดวาแนวคิดสวนประสมทางการตลาด คือ ขั้นตอนท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อ

สินคา และบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีใหบริการ การสงเสริมทางการตลาด 

บุคคลหรือพนักงาน  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  กระบวนการบริการ ซึ่งเน้ือหาใน

สวนน้ีใชในการวิเคราะหและอภิปรายผลระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอ

ผูบริโภค 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการในการตัดสินใจ 

 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543) ไดกลาวไววา กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ อันจะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยขั้นตอนตาง ๆ 5 ขั้นตอน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ที่มา: อดุลย  จาตุรงคกุล (2543) 

การตระหนักถึง

ความตองการ 

การเสาะ 

แสวงหาขาวาร 

การประเมิน

ทางเลือก 

พฤติกรรมหลัง

การซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 
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 1. การตระหนักถึงความตองการ 

  การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อ

ซึ่งผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ผูซื้อมีความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาวะท่ีผูซื้อ

เปนอยูจริงกับสภาวะท่ีเขาปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยตัวกระตุนจากภายใน (Internal 

Stimuli) กระตุนความตองการท่ีมีอยูปกติ เชน ความหิว กระหาย เพศ เปนตน ในระดับสูงพอท่ีจะ

กลายเปนแรงขับดัน (Drive) นอกจากน้ันความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก (External 

Stimuli) 

 

 2. การเสาะแสวงหาขาวสาร 

  การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) ผูบริโภคท่ีถูกกระตุนเราอาจจะหรือ

อาจจะไมเสาะแสวงหาขาวสารมากข้ึน ถาแรงผลักดันของผูบริโภคแข็งแกรงและสินคาท่ีจะตอบสนอง

อยูใกลแคเอื้อม ผูบริโภคมักจะทําการซื้อมัน มิฉะนั้นแลวผูบริโภคอาจจะเก็บความตองการนั้น

ไวในความทรงจํา หรือไมก็ทําการเสาะแสวงหาขาวสารที่เกี่ยวของกับตองการดังกลาวผูบริโภค

อาจหาขาวสารไดจากหลายแหง เชน 

  2.1 แหลงขาวสารบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน ผูคุนเคย 

  2.2 แหลงพาณิชย ไดแก โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจาหนาย หีบหอ การต้ังแสดง

สินคา 

  2.3 แหลงสาธารณะ ไดแก สื่อมวลชน องคการเพื่อผูบริโภค 

  2.4 แหลงที่เกิดจากความชํานาญ ไดแก การจับถือ การตรวจสินคาและการใชบริการ 

 

 3. การประเมินทางเลือก 

  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เราไดเห็นวิธีการที่ผูบริโภคใชขาวสาร

เพื่อใหไดมาซึ่งชุดของตราท่ีเลือกไว เพื่อการพิจารณาตัดสินใจเปนขั้นสุดทาย ผูบริโภคเลือกตรา

ดวยวิธีใด นักการตลาดจะตองรูเก่ียวกับการประเมินคาทางเลือก น่ันก็คือ วิธีการท่ีผูบริโภคใชขาวสาร

เลือกตรายี่หอ ในการเลือกใชกลยุทธการตลาดของนักการตลาดตองกออิทธิพลตอการตัดสินใจของ

ผูซื้อ 



31 
 

 4. การตัดสินใจซื้อ 

  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผูบริโภคจะจัดลําดับความชอบ

ตรายี่หอตาง ๆ ในแตละตัวเลือก และก็จะสรางความต้ังใจซื้อข้ึน โดยท่ัวไปการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคมักจะทําการซื้อตราท่ีชอบมากที่สุด แตทวามีปจจัย 2 ประการ อาจเขามา “ขวาง” ระหวาง

ความต้ังใจกับการตัดสินใจซื้อ 

 

 5. พฤติกรรมหลังซื้อ 

  พฤติกรรมหลังซื้อ (Post purchase Behavior) งานของนักการตลาดมิไดจบสิ้นลงเม่ือมี

การซื้อสินคา ผูบริโภคจะเกิดความพอใจหรือไมพอใจและจะกอพฤติกรรมหลังการซื้อขึ้นปญหาอยู

ท่ีวาอะไรเปนตัวกําหนดวาผูซื้อพอใจหรือไมพอใจในการซื้อ คําตอบก็คือมันขึ้นอยูกับความสัมพันธ

ระหวางความคาดหมายของผูบริโภค (Consumer’s Expectation) กับการปฏิบัติการของสินคา (Products’ 

Perceived Performance) ถาสินคานอยกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะผิดหวัง ถาตรงกับความหมาย 

ผูบริโภคจะพอใจ ถาดีเกินความคาดหมาย ผูบริโภคจะปล้ืมปติยินดีมาก ผูบริโภคอิงความคาดหมาย

ไวกับขาวสารท่ีเขาไดรับจากผูขาย เพื่อน ๆ และแหลงอ่ืน ๆ ถาผูขายอางการปฏิบัติงานของสินคา

ของเขา “เกินความเปนจริง” ผลก็คือ ผูบริโภคจะไมพอใจ ดังนั้นผูขายจะตองซื่อสัตยในการเสนอ

ขออางของสินคา 

 สรุปไดวา แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการในการตัดสินใจ หมายถึง ขั้นตอนท่ีนําไปสูการตัดสินซื้อ 

ประกอบดวย การตระหนักถึงความตองการ การเสาะแสวงหาขาวสาร การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังซื้อ ซึ่งเน้ือหาในสวนนี้จะถูกนําไปใชในการวิเคราะหการตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคา

ท้ัง 3 แหง ของผูบริโภค 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค  

 

 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) ไดกลาวไววา การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเปนการวิเคราะห

สภาพแวดลอมทั่วไปในการตลาด แตการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT 

Analysis) เปนการพิจารณาถึงศักยภาพของบริษัทวามีขอไดเปรียบ/เสียเปรียบอยางไร โดยเปรียบเทียบ

กับคูแขงขัน โดยจะพิจารณาถึงจุดออนและจุดแข็งของสภาพแวดลอมภายในของบริษัท และพิจารณา

ถึงโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกขององคการดังน้ี 
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 1. การวิเคราะหจุดแข็ง  

  การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths Analysis) เปนการวิเคราะหถึงขอเดนของธุรกิจท่ีเหนือกวา

คูแขงขัน เชน ผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายมากกวา ราคาถูกกวา มีชองทางในการจัดจําหนายท่ี

สามารถเขาถึงตลาดไดมากกวา มีโปรแกรมการโฆษณาที่สามารถดึงดูดตลาดไดดีกวา มีผูบริหาร

การตลาดที่มีวิสัยทัศนกวางไกล สภาพคลองทางการเงินสูง ความสามารถในการผลิตสูง มีการจัดทํา

การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยูเสมอ ทําใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีตรงตามความตองการของ

ตลาด เปนตน ซึ่งจุดแข็งเหลาน้ีธุรกิจจะใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาดตอไป 

 

 2. การวิเคราะหจุดออน  

  การวิเคราะหจุดออน (Weaknesses Analysis) เปนการวิเคราะหถึงปญหาหรือขอดอยธุรกิจ

ท่ีกอใหเกิดเปนจุดออนท่ีคูแขงขันจะไดเปรียบจากสิ่งเหลาน้ี เชน อายุผลิตภัณฑสั้น ทําใหไมสามารถ

ผลิตในปริมาณมาก ๆ ได ราคาแพง ชองทางการจัดจําหนายนอย การสงเสริมการขายตํ่า พนักงาน

ไมมีความกระตือรือรน มีปญหาดานการเงิน เปนตน ธุรกิจตองนําจุดออนตาง ๆ ไปแกไขปรับปรุง 

เพื่อไมใหคูแขงขนัสามารถโจมตีหรือมีขอไดเปรียบจากจุดออนเหลาน้ันได และตองพยายามพัฒนา

ใหจุดออนเหลาน้ันใหเปนจุดแข็งอยางนอยเทียบเทากับคูแขงขัน 

 

 3. การวิเคราะหโอกาส 

  การวิเคราะหโอกาส (Opportunities Analysis) เปนขอไดเปรียบแกธุรกิจอันเกิดจากสภาพแวดลอม

ภายนอกท่ีธุรกิจสามารถสรางโอกาสใหแกตนเอง ทําใหมีศักยภาพเหนือกวาคูแขงขัน ซึ่งขอไดเปรียบ

ดังกลาวน้ันอาจเกิดจากตลาดรวมขยายตัว คูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจไดยาก จุดออนของคูแขงขัน 

จํานวนประชากรในสวนที่เอ้ือประโยชนแกธุรกิจมีเพิ่มขึ้น เทคโนโลยีพัฒนาข้ึน ทําใหเสริมศักยภาพ

การผลิตไดดีขึ้น สังคมและวัฒนธรรมท่ีเอ้ืออํานวยในการยอมรับในผลิตภัณฑของธุรกิจเพิ่มขึ้น 

การเมืองและกฎหมายใหการสนับสนุนการขยายการลงทุน ทรัพยากรธรรมชาติขาดแคลน ในขณะท่ี

ธุรกิจผลิตภัณฑที่ใชทดแทนทรัพยากรธรรมชาตินั้นได เปนตน 

 

 4. การวิเคราะหอุปสรรค 

  การวิเคราะหอุปสรรค (Threats Analysis) เปนปญหาท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก

ท่ีธุรกิจไมสามารถแกไขได เชน การเปล่ียนแปลงรสนิยมของตลาด คูแขงขันคนพบนวัตกรรมใหม

ในการผลิต ผูขายปจจัยการผลิตมีจํานวนนอยและผูกขาด คนกลางขายผลิตภัณฑของคูแขงขันดวย 

อัตราการเกิดของประชากรลดลง เศรษฐกิจตกตํ่า เทคโนโลยีลํ้าสมัยเกินไป ทําใหหาบุคลากรที่มี
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ความสามารถไดยากข้ึน วัฒนธรรมการบริโภคเปล่ียนแปลง การเพิ่มอัตราภาษีมูลคาเพิ่ม การขาดแคลน

ทรัพยากรธรรมชาติทําใหธุรกิจขาดแคลนวัตถุดิบ เปนตน ดังนั้นธุรกิจจะตองหาทางลดจุดออน 

และสรางจุดแข็ง หรือขอไดเปรียบอันจะเปนเกราะปองกันผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นจากอุปสรรค

เหลาน้ันได 
 

จุดแข็ง
ขอเดนจากสภาพแวดลอม

ภายในองคกร

จุดออน
ขอเดนจากสภาพแวดลอม

ภายในองคกร

โอกาส
ขอเดนจากสภาพแวดลอม

ภายในองคกร

อุปสรรค
ปญหาหรืออุปสรรคอันเกิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอก
 

 

ภาพ 4 การวิเคราะห SWOT 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

 

 การวางแผนกลยุทธทางการตลาด นอกจากใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมในปจจุบันแลว 

ยังตองสอดคลองกับกลยุทธรวมของธุรกิจดวย เพื่อใหมีรูปแบบการดําเนินงานเปนไปในแนวทาง

เดียวกัน และเพื่อใหมุงสูเปาหมายรวมของธุรกิจ 

 สรุปไดวา การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT  Analysis) เปนการวิเคราะห

ศักยภาพดานตาง ๆ ขององคกรเทียบกับคูแขง ซึ่งสิ่งที่ตองนํามาวิเคราะหเปรียบเทียบประกอบดวย 

4 สวนสําคัญ ไดแก จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ทั้งนี้เพื่อนําจุดแข็งขององคกรมากําหนด

กลยุทธทางการตลาด และนําจุดออนมาปรับปรุงแกไขตอไป 

ขอไดเปรยีบจากสภาพแวดลอม 

ภายนอกองคกร 

ขอดอยจากสภาพแวดลอม 

ภายในองคกร 
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แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบ STP 

 

 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) ไดกลาวและใหนิยามการตลาดแบบ STP ไววา 

 

1. ความหมายของการตลาดแบบ STP 

  การตลาดแบบ STP (Segmenting Targeting และ Positioning) จะชวยใหการพิจารณา

เลือกตลาดเปาหมายเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ความสามารถ และทรัพยากรของบริษัท โดยท่ี STP 

หมายถึง 

  1.1 S : การแบงสวนตลาด (Segmenting) เปนการแบงสวนตลาดของกลุมผูซื้อสินคา

ชนิดใดชนิดหน่ึงออกเปนตลาดยอยที่แตกตางกัน เพื่อกําหนดคุณสมบัติของแตละสวนตลาด เพื่อ

เลือกสวนตลาดที่มีศักยภาพคือ คาดวาจะมียอดขายมากเพียงพอและมีแนวโนมท่ีจะขยายตลาดได 

เพื่อวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับแตละสวนตลาดและผลิตภัณฑ 

  1.2 T : การกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) เปนกิจกรรมในการประเมินและการเลือก

สวนตลาดที่มีศักยภาพ เม่ือธุรกิจทราบถึงลักษณะที่ชัดเจนของตลาดเปาหมาย จะชวยใหสามารถ

ใหบริการไดตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายน้ัน และการทราบถึงศักยภาพของตลาดที่ชัดเจน 

ก็จะทําใหธุรกิจประเมินยอดขายและวางแผนในระยะยาวได 

  1.3 P : การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) เปนการกําหนดตําแหนงทางการแขงขัน

สําหรับผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบคุณสมบัติและสถานะของผลิตภัณฑของบริษัทกับคูแขงขันในตลาด 

 

 2. การแบงสวนตลาด 

  การที่มนุษยเกิดและเติบโตในสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน มีวัฒนธรรมทองถ่ินท่ี

แตกตางกัน มีพื้นฐานทางจิตใจและรางกายที่แตกตางกัน หรือแมกระท่ังอยูในพื้นท่ีแตกตางกัน ก็ทําให

แตละคนมีความสนใจและความตองการท่ีแตกตางกัน อันสงผลใหตลาดในแตละสวนมีความแตกตางกัน

ดวย ซึ่งการแบงสวนตลาดจะทําใหองคการสามารถแบงความตองการผูบริโภคท่ีมีลักษณะเฉพาะตัว

ท่ีแตกตางกันออกเปนกลุม โดยแบงลักษณะที่เหมือนกันใหอยูรวมเปนกลุมเดียวกัน ซึ่งจะทําให

ธุรกิจสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับแตละสวนตลาด ซึ่งเราสามารถกลาวไดวา 

“การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง กระบวนการแบงกลุมผูซื้อที่มีลักษณะแตกตางกัน

ออกเปนกลุมยอย ๆ ที่มีลักษณะบางอยางเหมือนกัน และมีความตองการในสินคา หรือบริการท่ี

คลายคลึงกัน” 
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  การแบงสวนตลาดจึงเปนกระบวนการแบงตลาดที่มีศักยภาพออกเปนสวนยอย ๆ ท่ี

ชัดเจน และเลือกสวนตลาดน้ันมาเปนกลุมเปาหมายทางการตลาด (Target Marketing) เพื่อที่จะสามารถ

กําหนดสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมไดตอไป ซึ่งกลุมบุคคลที่มีขนาดเล็กจะมีลักษณะนิสัย

ท่ีเหมือนกันมากกวากลุมใหญ โดยเฉพาะในดานของพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งสามารถแบงตลาดเปาหมาย

ไดชัดเจนกวา การแบงสวนตลาดจะชวยใหประโยชนหลายประการ คือ 

  2.1  ชวยใหบริษัทแบงแยกกลุมเปาหมายที่มีความแตกตางกันออกจากกัน และชวยทําให

ความเขาใจในลักษณะของกลุมเปาหมายในแตละสวนไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

  2.2  ชวยใหบริษัทสามารถใชเปนเกณฑในการเลือกตลาดเปาหมายท่ีมีลักษณะเหมาะสม

กับผลิตภัณฑ ศักยภาพ และทรัพยากรของบริษัทท่ีมีอยู 

  2.3  ชวยใหทราบถึงความตองการและขอบเขตความพึงพอใจของแตละสวนตลาดที่มี

ความแตกตางกัน 

  2.4  ชวยใหสามารถประยุกตแกไขรูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการใหเขาสูการแขงขันใน

ตลาดใหม และการขยายกลุมลูกคาได 

  2.5  ชวยใหลูกคาไดรับสินคาและบริการท่ีตรงกับความตองการอยางแทจริง 

  2.6  ชวยใหลูกคาเกิดความภักดีในตราสินคา เน่ืองจากไดรับความพึงพอใจจากสินคา

และบริการอยางเต็มท่ี 

  2.7  ชวยปองกันการโจมตีจากคูแขงขันในตลาดได เน่ืองจากลูกคามีความภักดีตอตรา

สินคา 

  2.8  ชวยใหสามารถปรับปรุงแผนการตลาดและงบประมาณทางการตลาดไดอยาง

เหมาะสม 

 

 3. กระบวนการการแบงสวนตลาด 

  หากจะเปรียบเทียบการแบงสวนตลาด อาจเปรียบเทียบไดกับการแบงกลุมตัวเลขหรือ

การแบงสิ่งของท่ีมีลักษณะเหมือนกันไวดวยกัน แตการจะแบงสวนตลาดกลุมผูบริโภคไมงายเหมือนกับ

การจัดกลุมตัวเลขหรือสิ่งของดังกลาว เน่ืองจากผูบริโภคมีลักษณะและพฤติกรรมท่ีซับซอน และมี

ความแตกตางกันมาก การที่จะแบงกลุมไดจึงตองอาศัยข้ันตอนตาง ๆ เขามาชวย ซึ่งสามารถแบงออกเปน 

3 ขั้นตอน คือ 

  3.1 ขั้นสํารวจ (Survey Stage) ขั้นแรกนักการตลาดตองทําการสํารวจขอมูลตาง ๆ ของ

ตลาดกอน เพื่อทราบถึงขอมูลอันเปนปจจัยสําคัญในการแบงสวนตลาด 
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  3.2 ขั้นวิเคราะห (Analysis Stage) เปนการวิเคราะหขอมูลจากการสํารวจเพื่อหาตลาด

ท่ีมีศักยภาพ โดยแบงขอมูลออกเปนกลุมตามลักษณะเฉพาะท่ีคลายคลึงกัน 

  3.3 ขั้นกําหนดโครงราง (Profiling Stage) เปนการนําลักษณะเดนเฉพาะของแตละกลุม

มาแบงตามเกณฑการแบงสวนตลาด 

  ถึงแมจะดําเนินตามขั้นตอนดังกลาวแลว ก็ยังไมเปนการรับประกันวาการแบงสวนตลาดท่ี

ไดจะเปนสวนตลาดที่มีประสิทธิภาพ หากไมไดขอมูลท่ีครบถวนและถูกตอง และไดรับการวิเคราะหท่ี

แมนยํา ดังน้ันการแบงสวนตลาดท่ีดีตองอาศัยขอมูลท่ีดีและการตัดสินใจท่ีดีของนักการตลาดเปนเกณฑ 

 

 
 

ภาพ 5 กระบวนการแบงสวนตลาด 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

 

 4. หลักเกณฑในการแบงสวนตลาด 

  โดยท่ัวไปตลาดแบงออกเปน 2 ประเภทคือ ตลาดผูบริโภค คือลูกคาท่ีซื้อเพื่อนําไป

บริโภคในครัวเรือน และตลาดอุตสาหกรรม ซึ่งซื้อสินคาหรือบริการไปเพื่อใชในการดําเนินงาน 

หรือการผลิตและขายตอ ซึ่งตลาดท้ังสองกลุมมีความแตกตางกันท้ังลักษณะ ความตองการ พฤติกรรม 

และรูปแบบการบริโภค ดังนั้น การแบงสวนตลาดจึงตองใชเกณฑในการแบงสวนตลาดท่ีแตกตางกัน 

ดังนี ้

  4.1 ตลาดผูบริโภค 

   ตลาดผูบริโภค (Consumer Market) มีหลักเกณฑการแบงสวนตลาดดังน้ี 

   4.1.1 การแบงสวนตามภูมิศาสตร (Geographic) เปนการแบงสวนตลาดโดยถือหลักเกณฑ

ตามลักษณะทางภูมิศาสตรที่แตกตางกันของตลาด ไดแก เขตพื้นที่ จํานวนประชากร สภาพอากาศ 

หรือความหนาแนนของประชากร 

   4.1.2 การแบงสวนตามประชากรศาสตร (Demographic) เปนการแบงสวนตลาดตาม

ปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษา เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ขนาด

ครอบครัว วงจรชีวิตครอบครัว เปนวิธีการแบงสวนตลาดท่ีชวยใหเห็นถึงกลุมตลาดท่ีสําคัญ เน่ืองจาก
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ความตองการของผูบริโภคหรืออัตราการใชจะมีความเก่ียวของกับตัวแปรทางประชากรศาสตร และ

สามารถวัดไดงายกวาตัวแปรอ่ืน สวนใหญจะใชตัวแปรหลายดานมาประกอบกันในการแบงสวนตลาด 

ตัวอยางเชน การแบงสวนตลาดโดยใชตัวแปรดานอายุของหัวหนาครอบครัว ขนาดครอบครัว และ

ระดับของรายไดประกอบกัน 

   4.1.3 การแบงสวนตามหลักจิตวิทยา (Psychographic) เปนการแบงสวนตลาดโดย

ใชเกณฑความแตกตางของวิถีการดําเนินชีวิตและบุคลิกของผูบริโภคที่แตกตางกัน ไดแก ชั้นสังคม 

รูปแบบการดําเนินชีวิต และบุคลิกลักษณะ 

   4.1.4 การแบงสวนตามพฤติกรรม (Behavioral) เปนการแบงตลาดตามลักษณะของ

พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค ไดแก โอกาสในการซื้อ (Purchase Occasion) การแสวงหาผลประโยชน 

(Benefit Sought) สถานภาพการใช (Using Status) อัตราการใช (Usage Rate) สภาพความซื่อสัตย 

(Loyalty Status) ข้ันของความพรอม (Stage of Readiness) และทัศนคติ (Attitude) 

   4.1.5 การแบงสวนตลาดแบบผสม เปนการแบงสวนตลาดโดยใชหลักเกณฑการแบง

สวนตลาดดังกลาวขางตนมาประกอบกัน เนื่องจากการแบงแบบใดแบบหน่ึงอาจยังไมสามารถระบุ

ลักษณะเฉพาะท่ีเปนการแบงกลุมเปาหมายไดชัดเจนเพียงพอ การนํามาผสมผสานจะทําใหลักษณะ

ของกลุมชัดเจนยิ่งขึ้น 

  4.2 ตลาดอุตสาหกรรม 

   การทราบถึงลักษณะตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) และเปาหมายที่ชัดเจน 

จะชวยใหธุรกิจสามารถปรับปรุงผลิตภัณฑ วางแผนการผลิต และขนสงสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

และเหมาะสมกับแตละตลาดเปาหมาย ซึ่งการแบงสวนตลาดอุตสาหกรรมมีเกณฑในการแบงสวนตลาด 

ดังนี ้

   4.2.1 ประชากรศาสตร การแบงสวนตลาดตามเกณฑประชากรศาสตรสามารถแบง

ตามที่ต้ังของตลาดเปาหมาย ประเภทของอุตสาหกรรมเปาหมาย ขนาด ซึ่งในประเทศไทยมีการแบง

ตามเกณฑของประเภทและขนาดธุรกิจดังแสดงในตาราง 1 
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ตาราง 1 เกณฑการแบงขนาดธุรกิจในประเทศไทย 

 

ประเภท

กิจการ 

ขนาดยอม ขนาดกลาง 

การจางงาน 

(คน) 

สินทรัพย 

ถาวร  

(ลานบาท) 

ทุนจด 

ทะเบียน  

(ลานบาท) 

การจางงาน 

(คน) 

สินทรัพย 

ถาวร  

(ลานบาท) 

ทุนจด 

ทะเบียน  

(ลานบาท) 

ผลิตสินคา ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 ไมเกิน 25 ไมเกิน 200 ไมเกิน 200 ไมเกิน 100 

การบริการ ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 ไมเกิน 25 ไมเกิน 200 ไมเกิน 200 ไมเกิน 100 

การคาสง ไมเกิน 25 ไมเกิน 50 ไมเกิน 25 ไมเกิน 50 ไมเกิน 100 ไมเกิน 50 

การคาปลีก ไมเกิน 15 ไมเกิน 30 ไมเกิน 10 ไมเกิน 30 ไมเกิน 60 ไมเกิน 30 

 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

 

 4.2.2 ตัวแปรดานการดําเนินงาน เปนการแบงสวนตลาดตามลักษณะของเทคโนโลยี

ท่ีตลาดเปาหมายใช สถานภาพการใชผลิตภัณฑของตลาดเปาหมาย หรือความตองการการบริการ

ของตลาดเปาหมาย 

 4.2.3 วิธีการซื้อของลูกคา เปนการแบงสวนตลาดตามลักษณะการซื้อ การจัดโครงสราง

องคการในการซื้อ ความสมัพันธระหวางบริษัทกับลูกคา นโยบายการซื้อ และเกณฑการซื้อ 

 4.2.4 ปจจัยดานสถานการณการซื้อ เปนการแบงสวนตลาดที่พิจารณาถึงความเรงดวน

ในการซื้อ การนําผลิตภัณฑไปใช และขนาดของคําสั่งซื้อ 

 4.2.5 ลักษณะเฉพาะบุคคลของผูซื้อ เปนการแบงตามลักษณะเฉพาะของผูซื้อแตละราย 

ซึ่งพิจารณาตามลักษณะความคลายคลึงกันของผูซื้อและผูขาย ทัศนคติของผูซื้อท่ีมีตอความเสี่ยง 

และความซื่อสัตยของลูกคา 

  4.3 การแบงสวนตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

   การท่ีนักการตลาดจะสามารถเลือกตลาดเปาหมายท่ีมีศักยภาพไดอยางถูกตองและ

เหมาะสมกับแตละผลิตภัณฑได จะตองทําการแบงสวนตลาดท่ีมีประสิทธิภาพกอน ซึ่งมีหลักเกณฑ

ในการวัดประสิทธิภาพของการแบงสวนตลาดดังน้ี 
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   4.3.1 สามารถวัดได (Measurable) สามารถวัดขนาดและอํานาจซื้อของแตละสวน

ตลาดได 

   4.3.2 มีความสมบูรณ (Substantial) มีขนาดของยอดขายและกําไรมากเพียงพอตาม

เปาหมาย 

   4.3.3 สามารถเขาถึงได (Accessible) สามารถเขาถึงความตองการและสามารถ

ตอบสนองความตองการของตลาดได 

   4.3.4 สามารถดําเนินการได (Actionable) สามารถดําเนินการทางการตลาดในการใช

เครื่องมือทางการตลาดจูงใจเปาหมายอยางไดผล 

   4.3.5 มีลักษณะท่ีแตกตางกัน (Differentiation) เปนสวนตลาดท่ีลูกคามองเห็น

ความแตกตางของผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางจากคูแขงขัน ท่ีสามารถสราง

ความพึงพอใจของตลาดได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 6 ลักษณะของการแบงสวนตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

 

  4.4 การกําหนดตลาดเปาหมาย 

   การกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) หมายถึงการประเมินและเลือกสวนตลาด

สวนใดสวนหน่ึงหรือมากกวาจากการแบงสวนตลาดมาเปนตลาดเปาหมาย ซึ่งแตละสวนตลาดจะมี

ความแตกตางกัน มีขอดีและขอเสียตางกัน ตองเลือกวาจะใหกลุมใดเปนเปาหมายหลักสําหรับผลิตภัณฑ 

ซึ่งจะเปนตัวกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ซึ่งการกําหนดตลาดเปาหมายมีขั้นตอนสําคัญคือ 

สามารถ 

วัดได 

การแบง 

สวนตลาด 

มีลักษณะท่ี 

แตกตางกัน 

สามารถ

ดําเนินการได 

สามารถ

เขาถึงได 

มีความ

สมบูรณ 
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   4.4.1 การประเมินสวนตลาด (Evaluating)โดยการศึกษาสวนตลาดในดานขนาดและ

ความเจริญเติบโตของสวนตลาด ความสามารถจูงใจของสวนตลาด วัตถุประสงคและทรัพยากรของ

บริษัท เพื่อเลือกสวนตลาดท่ีเหมาะสม ซึ่งสามารถอธิบายไดดังนี ้

    1) ขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด (Size and Growth of Market 

Segment) โดยการคาดคะเนยอดขายท่ีจะเกิดขึ้น ตลาดท่ีนาสนใจตองสามารถสรางยอดขายไดเร็ว

และมากเพียงพอท่ีถึงจุดคุมทุนไดและสรางกําไรได ควรมีการเจริญเติบโตของยอดขายท่ีมากเพียงพอ 

ตลอดจนแนวโนมการขยายตัวของตลาด เพื่อวางแผนการขยายธุรกิจในอนาคต 

    2) โครงสรางความจูงใจของสวนตลาด (Segment Structural Attractiveness) 

Michael E. Porter นักกลยุทธอธิบายวา ปจจัยสําคัญท่ีผูบริหารองคการจะตองคํานึงถึงคือ ความรุนแรง

ของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมนั้น  ๆซึ่งถูกกําหนดโดยแรงผลักดันพื้นฐาน 5 ประการ (Five Forces) 

ไดแก อุปสรรคจากผูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrants) พิจารณาความยากงายในการเขาสู

อุตสาหกรรมของธุรกิจรายใหม การแขงขันระหวางกิจการตาง ๆ ในอุตสาหกรรม (Rivalry Among 

Existing Firms) พิจารณาจํานวนและศักยภาพของคูแขงขัน และความรุนแรงของสถานการณการแขงขัน

ในปจจุบัน อุปสรรคที่เกิดจากสินคาหรือบริการทดแทน (Threat of Substitute Products of Services) 

พิจารณาศักยภาพของผลิตภัณฑใหมหรือแนวโนมการเกิดผลิตภัณฑใหมท่ีอาจเขามาทดแทน

ผลิตภัณฑท่ีมีอยู อํานาจตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Buyers) พิจารณาจากขนาด ปริมาณ 

และศักยภาพของผูซื้อ ซึ่งสงผลตออํานาจในการตอรองของผูซื้อ อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

(Bargaining Power of Suppliers) พิจารณาถึงจํานวนและศักยภาพของผูขายวัตถุดิบ ซึ่งสงผลถึงศักยภาพ

การผลิตของธุรกิจ ถาจํานวนผูขายวัตถุดิบยิ่งนอยและมีศักยภาพสูง ก็จะยิ่งสงผลใหผูขายวัตถุดิบ

มีอํานาจการตอรองสูง 

    3) วัตถุประสงคและทรัพยากรของบริษัท (Company Objectives and Resources) 

แมวาอัตราความเจริญเติบโตของตลาดและโครงสรางความจูงใจของตลาดมีความนาพึงพอใจท่ีจะ

เขาสูตลาด แตหากขัดแยงกับวัตถุประสงคของบริษัท เชน บริษัทตองการซื้อเครื่องจักรใหม เพื่อ

ขยายกําลังการผลิตใหสอดคลองกับอัตราการเจริญเติบโตของตลาด แตนโยบายบริษัทตองการรักษา

สภาพคลองทางการเงิน ทําใหไมสามารถลงทุนเพิ่มได เปนตน หรือบริษัทตองการขยายสูตลาดใหม 

แตทรัพยากรของบริษัทดานเงินทุน วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต หรือทรัพยากรบุคคลยังไมมีศักยภาพ

เพียงพอ ก็จะเกิดปญหากับการเขาสูตลาดนั้นได 
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   4.4.2 การเลือกสวนตลาด (Selecting) เลือกสวนตลาดท่ีประเมินแลววาเหมาะสมท่ี

จะเปนตลาดเปาหมาย โดยมีวิธีเลือกดังน้ี 

    1) การตลาดแบบไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing) เปนการเสนอผลิตภัณฑ

หนึ่งรูปแบบโดยมองวาตลาดมีความตองการเหมือนกัน การทําการตลาดลักษณะน้ีมีขอดีและขอเสีย

ดังนี ้

     ขอดี คือ ในดานการประหยัดตนทุน เนื่องจากการผลิตผลิตภัณฑในรูปแบบ

มาตรฐาน (Standardization) และผลิตในจํานวนมาก (Mass Production) จึงทําใหตนทุนการผลิตลด

สินคาคงเหลือ ลดคาขนสง ลดคาโฆษณา ลดคาใชจายในการวิจัยหรือวางแผนการตลาด 

     ขอเสีย คือ สินคาชนิดเดียวไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค

ไดทุกกลุม เน่ืองจากแตละกลุมจะมีความตองการท่ีแตกตางกันและไมเหมาะสมกับตลาดเล็ก ๆ 

    2) การตลาดแบบแตกตาง (Differentiated Marketing) เปนวิธีการเลือกสวนตลาด

แบบมุงสวนตลาดท่ีมีความแตกตางกันมากกวาหน่ึงสวนตลาด โดยจะทําการออกแบบผลิตภัณฑ

และสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน เพื่อใหเหมาะสมกับแตละสวนตลาด การทําการตลาด

ลักษณะน้ีมีขอดีและขอเสียดังน้ี 

     ขอดี คือ สามารถสรางยอดขายไดมาก เน่ืองจากสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคไดมากท่ีสุด 

     ขอเสีย คือ ใชตนทุนในการดําเนินงานสูง ท้ังดานตนทุนในการวิจัยและ

พัฒนาผลิตภัณฑ ตนทุนการผลิต ตนทุนในการบริหารสวนตลาดที่แตกตางกัน ตนทุนเก่ียวกับ

สินคาคงคลัง และตนทุนในการสงเสริมการตลาด 

    3) การตลาดแบบมุงเฉพาะสวน (Concentrated Marketing) เปนการเลือก

สวนตลาดเพียงสวนเดียว (Single Segment) เพื่อการใชกลยุทธการตลาดในการสรางความพึงพอใจ

ใหแกตลาดไดตรงกับความตองการของตลาด การทําการตลาดลักษณะน้ีมีขอดีและขอเสียดังน้ี 

     ขอดี คือ สามารถสรางความเขมแข็งในสวนตลาดน้ัน ๆ เพราะรูจักตลาด

น้ันเปนอยางดีและสามารถควบคุมคาใชจายในการบริหารได และไดผลตอบแทนสูง 

     ขอเสีย คือ มีความเสี่ยงสูงหากมีคูแขงเขามาในสวนตลาดมาก เพราะตลาด

มีขนาดเล็กและมีอํานาจการใชจายไมสูง 

    จากวิธีการเลือกสวนตลาด 3 รูปแบบท่ีกลาวมา สามารถแบงการเลือกสวนตลาด

ไดเปน 5 วิธี คือ 
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    1) มุงตลาดเดียว (Single Segment Concentration) เปนการเสนอผลิตภัณฑ

ชนิดเดียวเขาสูตลาดสวนเดียว 

    2) มุงความเชี่ยวชาญเฉพาะผลิตภัณฑ (Product Specialization) เปนการเสนอ

ผลิตภัณฑชนิดเดียวเขาสูทุกสวนตลาด 

    3) มุงความเชี่ยวชาญเฉพาะตลาด (Market Specialization) เปนการเสนอผลิตภัณฑ

หลายอยางเขาสูตลาดสวนเดียว 

    4) มุงความเชี่ยวชาญหลายสวนตลาด (Selective Specialization) เปนการเลือก

สวนตลาดท่ีบริษัทมีความเชี่ยวชาญ มีความสามารถสอดคลองกับวัตถุประสงคและทรัพยากรของ

บริษัทในการตอบสนองตอตลาดน้ัน ๆ 

    5) มุงครอบคลุมทุกสวนตลาด (Full Market Coverage) เปนการเสนอผลิตภัณฑ

หลากหลายรูปแบบเขาสูหลาย ๆ สวนตลาดหรือทุกสวนตลาด 

    กลยุทธการเลือกสวนตลาดแตละแบบจะมีความเหมาะสมกับผูจําหนายผลิตภัณฑ

และลักษณะของตลาดท่ีแตกตางกัน ในการเลือกกลยุทธการเลือกสวนตลาด จึงตองพิจารณาถึง

ปจจัยท่ีเก่ียวของดังน้ี 

    1) ทรัพยากรของบริษัท ถาทรัพยากรของบริษัทมีนอยเกินกวาที่จะจัดสรรให

ตอบสนองความตองการของตลาดไดทั่วถึง ก็ควรใชวิธีการตลาดแบบมุงเฉพาะสวน 

    2) ความคลายคลึงกันของผลิตภัณฑ หากคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ลูกคา

ตองการมีความคลายคลึงกัน ตลาดเหลานั้นก็จะเหมาะสําหรับกลยุทธการเลือกสวนตลาดแบบ

ไมแตกตาง 

    3) ขั้นตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เม่ือบริษัทเสนอผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด

ในขั้นแนะนํา (Introduction Stage) บริษัทจะเสนอเพียง 1-2 ชนิด เน่ืองจากบริษัทตองการสรางความตองการ

ขั้นตน (Primary Demand) และใชนโยบายการตลาดท่ีเหมือนกันหรือการตลาดรวมกําลัง (Concentration 

on a Particular Segment) แตเม่ือสินคาถึงขั้นเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Stage) ควรใชวิธีการตลาด

ท่ีแตกตางกัน 

    4) ความคลายคลึงกันของตลาด ถาผูซื้อมีรสนิยมเหมือนกัน ซื้อจํานวนเทากัน

ในชวงเวลาหนึ่ง ๆ และมีปฏิกิริยาโตตอบตอสิ่งเราทางการตลาดเหมือนกัน ควรใชกลยุทธการเลือก

สวนตลาดแบบไมแตกตาง 

    5) การแขงขันทางการตลาด ถามีคูแขงขันมากในสวนตลาดนั้น ๆ หากบริษัท

ใชการตลาดที่เหมือนกัน ก็จะทําใหเกิดการเสียเปรียบ ดังน้ันจึงควรใชการตลาดแบบแตกตางกัน

หรือการเจาะเฉพาะกลุมเพื่อสรางความไดเปรียบ 
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ตาราง 2 กลยุทธการเลือกสวนตลาด 

 

การเลือกสวนตลาด 
การตลาดแบบสวน 

มุงเฉพาะ 

การตลาดแบบ 

ไมแตกตาง 

การตลาดแบบ 

แตกตาง 

1. ทรัพยากรบริษัท นอย/จํากัด มาก นอย 

2. ความคลายคลึงกันของผลิตภัณฑ เฉพาะ คลาย แตกตาง 

3. ขั้นตอนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เติบโต-รักษาตลาด ขั้นแนะนํา ขั้นเติบโตเต็มที่ 

4. ความคลายคลึงกันของตลาด เฉพาะ เหมือน แตกตาง 

5. การแขงขันกันทางการตลาด มาก/รุนแรง นอย มาก 

 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

 

 5. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) หมายถึง การตัดสินใจในกิจกรรมท่ีมีวัตถุประสงค

เพื่อสรางและรักษาแนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑของธุรกิจในสายตาของผูบริโภค โดยเปรียบเทียบ

กับตําแหนงของคูแขงขันของธุรกิจ ซึ่งธุรกิจจะตองกําหนดวาใครมีคุณสมบัติท่ีจะเปนคูแขงขันโดยตรง 

ใครเปนผูแขงขันที่ดอยกวาหรือเหนือกวา และในดานใดบาง ในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

นักการตลาดตองพิจารณาถึงหลักเกณฑตาง ๆ ดังน้ี 

  5.1 การวิเคราะหคุณสมบัติผลิตภัณฑ เปนการวิเคราะหคุณสมบัติผลิตภัณฑท้ังของบริษัท

และของคูแขงขัน โดยวิเคราะหถึงคุณสมบัติ เชน คุณภาพ (Quality) ลักษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) 

ตราผลิตภัณฑ (Brand) บรรจุภัณฑ (Package) ฯลฯ เพื่อทราบถึงความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 

Differentiation) 

  5.2 การวิเคราะหลักษณะตลาดเปาหมายและการเลือกตลาดเปาหมาย นําขอมูลจากการแบง

สวนตลาดมาทําการวิเคราะหวาตลาดมีลักษณะอยางไร มีพฤติกรรมอยางไร มีเกณฑในการตัดสินใจ

เลือกผลิตภัณฑอยางไร ตลอดจนตองการผลประโยชนอะไรจากผลิตภัณฑบาง 

  5.3 วิธีการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ นักการตลาดสามารถกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ

ตามหลักเกณฑที่เปนลักษณะโดดเดนของผลิตภัณฑในดานตาง ๆ ดังนี ้

   5.3.1 กําหนดตามคุณสมบัติ (Attribute Positioning) ธุรกิจจะกําหนดตําแหนงโดย

อาศัยเกณฑดานคุณสมบัติ เชน ขนาดหรือจํานวนปท่ีดําเนินกิจการ เชน ดําเนินกิจการมายาวนานกวา 

30 ป หรือเปนธุรกิจท่ีใหญท่ีสุดในประเทศไทย เปนตน 
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   5.3.2 กําหนดตําแหนงตามผลประโยชน (Benefit Positioning) เปนการกําหนดโดย

อาศัยเกณฑดานผลประโยชนของผลิตภัณฑ เชน รถยนตที่กําหนดตําแหนงตนเองเปนรถยนตท่ีชวย

ประหยัดนํ้ามัน หรือยางรถยนตที่เสนอผลประโยชนในการชวยประหยัดน้ํามัน หรือยางรถยนตท่ี

เสนอผลประโยชนในการชวยประหยัดนํ้ามัน เปนตน 

   5.3.3 กําหนดตามการใชหรือการนําไปใช (Use of Application Positioning) เปน

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ โดยการนําเสนอการใชหรือวิธีการใชเหมาะสมท่ีสุดสําหรับกลุมเปาหมาย 

เชน แพ็กเกจทัวรระยะสั้นสําหรับนักทองเที่ยวที่มีระยะเวลาการทองเท่ียวไมนาน เปนตน 

   5.3.4 กําหนดตามผูใชผลิตภัณฑ (User Positioning) เปนการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ

ตามกลุมเปาหมายที่เหมาะสมที่สุด เชน แพ็กเกจทัวรสําหรับวัยรุนท่ีตองการความทาทาย เปนตน 

   5.3.5 กําหนดตามคูแขงขัน (Competitor Positioning) เปนการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑโดยใชเกณฑเดียวกันกับคูแขงขัน ซึ่งมักใชคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือองคการท่ีเหนือกวา

คูแขงขัน เชน มีความหลากหลายของสายผลิตภัณฑมากกวา เปนตน 

   5.3.6 กําหนดตามประเภทของผลิตภัณฑ (Product Category Positioning) เปนการกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑท่ีตนเองเปนผูนําในดานประเภทของผลิตภัณฑ เชน Harvard Business School ท่ี

เปนผูนําดานสถานศึกษาดานบริหารธุรกิจ เปนตน 

   5.3.7 กําหนดตามคุณภาพและ/หรือราคา (Quality and/or Price Positioning) เปน

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามเกณฑของคุณภาพหรือราคาของผลิตภัณฑอยางใดอยางหน่ึง 

หรือใชทั้งสองเกณฑประกอบกัน เชน ผลิตภัณฑที่ใชประจําวันท่ีไมเนนคุณภาพมากนักท่ีมีตนทุน

ไมสูง จึงสามารถกําหนดราคาตํ่าได หรือการมุงเนนที่คุณภาพสูง ทําใหการกําหนดราคาสูงตามไปดวย 

จึงไมเนนกําหนดตําแหนงท่ีราคา เปนตน 

   5.3.8 กําหนดตําแหนงตามวัฒนธรรม (Cultural Positioning) เปนการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑโดยใชวัฒนธรรมเปนตัวสะทอนภาพลักษณของผลิตภัณฑหรือองคการ เชน การสะทอน

ถึงความเปนไทยหรือการใชวัฒนธรรมในการทําการตลาดของประเทศเกาหลี เปนตน 

   5.3.9 กําหนดจากหลายวิธีรวมกัน (Multifunction Positioning) เปนการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑโดยใชเกณฑตาง ๆ ดังกลาวขางตนประกอบกัน เชน ผลิตภัณฑตราสิงหท่ีเนนความเปนไทย

และคุณภาพของผลิตภัณฑ เปนตน 

  5.4 การทดสอบแนวความคิดเก่ียวกับตําแหนงผลิตภัณฑ เพื่อความถูกตองเหมาะสม

ของการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ โดยใชแนวคําถามดังนี ้

   5.4.1 ผลิตภัณฑมีประโยชนท่ีชัดเจนและเชื่อถือไดหรือไม โดยไมสามารถวัด

ประสิทธิภาพในการสื่อสารและความเชื่อถือในผลิตภัณฑ 
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   5.4.2 ผลิตภัณฑสามารถแกปญหาและตอบสนองความตองการไดหรือไม ซึ่งสามารถ

ใชวัดความสามารถในการตอบสนองความตองการของผลิตภัณฑ 

   5.4.3 มีผลิตภัณฑอ่ืนท่ีสามารถสนองความตองการในรูปแบบเดียวกันแลวหรือยัง 

ถามีแลว โอกาสในการนําสินคาเขาไปแขงขันก็เปนเรื่องยากยิ่งข้ึน 

   5.4.4 การต้ังราคามีความเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑหรือไม ซึ่งจะทําใหทราบถึง

คุณคาที่ไดรับ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา 

   5.4.5 ทานจะซื้อผลิตภัณฑน้ีหรือไม ซึ่งจะทําใหทราบถึงความต้ังใจซื้อของลูกคา 

   5.4.6 ทานคิดวาใครคือผูใชผลิตภัณฑและใชบอยแคไหน ซึ่งจะทําใหทราบถึงกลุม

ผูใชผลิตภัณฑและอัตราความถ่ีในการใช 

  5.5 การกําหนดผังแสดงตําแหนงผลิตภัณฑ กําหนดตําแหนงบนผังแสดงตําแหนง โดย

ยึดเกณฑตามลักษณะจุดเดนของผลิตภัณฑมาแสดงเปรียบเทียบกับตําแหนงของผลิตภัณฑของ

คูแขงขันบนผังวาใครเปนคูแขงขันบาง และมีคุณสมบัติท่ีสามารถแขงขันกับจุดเดนของผลิตภัณฑ

ของธุรกิจสูงเพียงใด ซึ่งสามารถแสดงไดดังภาพ 7 

 
 

ภาพ 7 ผังแสดงการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามลักษณะ 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

บริการหลังการ

ขาย 

บริการหลังการขาย 

ต่ํา 

คุณภาพของสินคา 

สูง 

คุณภาพของสินคา 

ตํ่า 

 

 

 

 

ผลิตภณัฑ ก 

ผลิตภณัฑ ข 

ผลิตภณัฑ ค 
ผลิตภณัฑ ง 

คุณภาพของสินคา 

สูง 
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   5.6 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑใหม (Brand Repositioning) เปนการเปล่ียนสวนตลาด

เปาหมายใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้น ขยายสวนตลาดหรือลดสวนตลาด เพื่อแกปญหาโดยการหลีกเล่ียง

การแขงขันหรือปญหาการวางตําแหนงผลิตภัณฑเดิมผิดพลาด กลยุทธท่ีนิยมใชในการปรับตําแหนง

ผลิตภัณฑคือ กลยุทธหลายตรา (Multi-brand) ซึ่งการเปล่ียนตําแหนงของตราผลิตภัณฑสามารถทําได 

2 ลักษณะคือ 

   5.6.1 การเปล่ียนตําแหนงสูตลาดสวนลาง (Trading Down) ผลิตภัณฑหลายประเภท

มีโอกาสในการขยายสูตลาดสวนลาง ซึ่งมองเห็นแลววามีศักยภาพในการซื้อ แตสวนตลาดลางจะมี

ลักษณะและมีเหตุผลในการซื้อท่ีแตกตางกันไป จึงตองมีการปรับลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ

และสวนประสมการตลาดอ่ืน ๆ ใหเหมาะสมกับตลาด แตการนําผลิตภัณฑเดิมมาปรับคุณภาพและ

ราคาลงภายใตตราผลิตภัณฑเดิม จะทําใหตราผลิตภัณฑเสียภาพพจน และมีโอกาสในการสูญเสีย

ตลาดเดิมสูง ดังนั้นธุรกิจจึงตองสรางตราผลิตภัณฑใหมท่ีมุงสูตลาดลางโดยเฉพาะ 

   5.6.2 การเปล่ียนตําแหนงสูตลาดสวนบน (Trading Up) ตลาดบนสวนใหญจะเปน

ตลาดสําหรับผลิตภัณฑคุณภาพสูงและมีราคาแพง การจะเขาสูตลาดสวนบนได ผลิตภัณฑตองมีภาพพจน

ท่ีลูกคายอมรับกอน การใชตราผลิตภัณฑเดิมในการเขาสูตลาดสวนบน จะไมสามารถลบภาพใน

การรับรูของลูกคาได จึงตองสรางภาพลักษณใหมใหตราผลิตภัณฑใหมสําหรับตลาดสวนบน เชน

การขยายสูตลาดสวนบนของ The Mall ดวย The Emporium หรือการขยายสูตลาดสวนบนของ Toyota 

ดวย Lexus เปนตน 

 

 

ภาพ 8 หลักเกณฑในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

ที่มา: ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549) 

การวิเคราะหคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

การวิเคราะหลักษณะตลาดเปาหมายและการเลือกตลาดเปาหมาย 

การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ 

การทดสอบแนวความคิดเก่ียวกับตําแหนงผลิตภัณฑ 

การกําหนดแผนผังแสดงตําแหนงผลิตภัณฑ 

การเปล่ียนตําแหนงผลิตภัณฑใหม 
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 สรุปไดวา การตลาดแบบ STP เปนเครื่องในการเลือกตลาดเปาหมายใหเหมาะสมกับองคกร 

ซึ่งการตลาดแบบ STP ประกอบดวย 1) การแบงสวนตลาด คือ การแยกตลาดออกเปนกลุมตาง ๆ 

ตามคุณสมบัติ 2) การกําหนดตลาดเปาหมาย เปนการเลือกกลุมตลาดท่ีไดทําการแบงสวนตลาด

มาแลว และ 3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑขององคกร

ตัวเอง และคูแขง เพื่อเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

1. งานวิจัยในประเทศ 

  อุเทน  หามะลิ และคณะ (2551) ศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติในการใชบริการ

หางสรรพสินคาของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเลือกท่ีจะมาซื้อของมากท่ีสุด รองลงมาคือเดินเลน ดูหนัง/ฟงเพลง ทานอาหาร ตามลําดับ  

เลือกที่จะเดินทางมาหางสรรพสินคาโดยรถประจําทาง รองลงมาคือ รถ TAXI รถสวนตัว ตามลําดับ 

สวนใหญเลือกที่จะเดินแผนกเสื้อผามากท่ีสุด รองลงมาคือ แผนกซุเปอรมารเก็ต แผนก Fast  Food 

แผนกชุดชั้นใน แผนกเครื่องสําอาง แผนกเครื่องกีฬา และแผนกเครื่องใชไฟฟา ตามลําดับ สวนใหญ

ใชบริการหางสรรพสินคาในชวงเวลาหลังเลิกเรียนมากที่สุด รองลงมาคือชวงวันหยุด และกอนมาเรียน 

ตามลําดับและพบวาเพศชาย และเพศหญิงมีทัศนคติในการใชบริการหางสรรพสินคาไมแตกตางกัน 

ยกเวนในดานหางสรรพสินคามีสินคาใหเลือกซื้อจนพอใจ 

  ภัทรวิน  ประไกรวัน (2551) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหาง

เทสโกโลตัส ชลบุรี โดยมีกลุมตัวอยางเปนลูกคาที่ใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี ผลการวิจัยพบวา 

1) ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31-38 ป สถานภาพโสด มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนครั้งท่ี 

มาใชบริการ 3-4 ครั้งตอเดือน คาใชจายเฉล่ียท่ีมาใชบริการ 701-1,000 บาทตอครั้ง วันท่ีมาใชบริการ

คือวันอาทิตย ชวงเวลาท่ีมักมาใชบริการ 18.00-20.00 น. การเดินทางสวนใหญเดินทางโดยรถสวนตัว 

และมาใชบริการกับเพื่อน และชอบมาใชบริการแผนกเสื้อผามากท่ีสุด 2) ผลการศึกษาในดานปจจัย

ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี ดานผลิตภัณฑ ภาพพจน

ของหางเทสโกโลตัส ชลบุรี มีระดับคาเฉล่ียมากท่ีสุด ความนาเช่ือถือและชื่อเสียงของหาง มีสินคา

ใหเลือกมากมายหลายชนิด สินคาไดมาตรฐาน และมีคุณภาพ ซึ่งผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก 

ตามลําดับ  ดานราคา ราคาสินคาตํ่ากวาซื้อจากหางสรรพสินคาอ่ืน ราคาสินคามีมาตรฐาน เหมาะสม

กับคุณภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตามลําดับ  ดานชองทางการจัดจําหนาย การจัดเรียง
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สินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอการเลือกซื้อ การจัดเรียนสินคาสวยงาม ทันสมัย ดึงดูดใจ หางต้ังอยู

ใกลที่พัก ท่ีทํางาน เดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถสะดวกสบายเพียงพอ ผูบริโภคใหความสําคัญอยูใน

ระดับมาก ตามลําดับ ดานการสงเสริมการขาย การจัดโฆษณาประชาสัมพันธผานแผนพับและทางสื่อ

ตาง ๆ การลดราคาสินคาในชวงเทศกาลตาง ๆ ชวงจัดกิจกรรมการมีของ แลก แจก แถม ชิงรางวัล 

ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตามลําดับ 3) การเปรียบเทียบพฤติกรรมการมาใชบริการท่ีหาง

เทสโกโลตัส ชลบุรี พบวาเพศหญิง และเพศชายไมแตกตางกัน  สําหรับการจําแนกตามอายุ อาชีพ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน สถานภาพ จะมีพฤติกรรมแตกตางกัน ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธตอการมาใชบริการที่หาง

เทสโกโลตัส ชลบุรี 

  สรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวา 1) กลุมตัวอยางสวนใหญมีการใชบริการ

หางสรรพสินคาจํานวน 2 ครั้ง/เดือน  มีคาใชจายเฉล่ีย 1,292 บาท/ครั้ง ใชบริการหางสรรพสินคา

ในชวงวันเสาร-อาทิตย เวลา 14.00-18.00 น.สินคาท่ีซื้อคือประเภทอาหาร  แผนกที่ซื้อคือ แผนก

ซุปเปอรมาเก็ต  มีจุดประสงคในการอานหนังสือ  สวนมากจะมาหางสรรพสินคากับเพื่อน  มีขั้นตอน

ของการชําระเงินโดยเงินสด  เดินทางมาหางสรรพสินคาโดยรถยนตสวนตัว  สาเหตุของการซื้อสินคา

ในหางสรรพสินคาเพราะสินคาหลายหลาย 2) ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก 3) เพศ อายุ การศึกษา และรายไดที่แตกตางกัน

มีปจจัยการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 4) ปจจัยทางดาน

ผลิตภัณฑ  ปจจัยทางดานราคา  ปจจัยทางดานสถานท่ี และปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดไมมีผล

ตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต  สุตะเมือง (2556) ศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาเซ็นทรัลของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล พบวา 1) เพศ ท่ีแตกตางกัน

มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาเซ็นทรัลของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑลท่ีไมแตกตางกัน สวนดานอายุ การศึกษา รายได อาชีพ และสถานภาพท่ีแตกตางกันมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาเซ็นทรัลของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑลแตกตางกัน 2) ปจจัยสวนประสมการตลาด มี 2 ตัวแปร ประกอบดวย ผลิตภัณฑ และ

การสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับการตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคาเซ็นทรัลของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 3) ปจจัยอ่ืน ๆ 

ท่ีประกอบดวย การจัดการลูกคาสัมพันธ ภาพลักษณ และคุณภาพการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
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การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาเซ็นทรัลของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑล 

  ขวัญชนก  เจริญสุข และณกมล  จันทรสม (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ

ซื้อสินคาที่ศูนยการคาเทอรมินอล ทเวนต้ีวัน พบวา 1) ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง

มากกวาเพศชาย มีอายุ 20–29 ป สวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง และสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

2) ความคิดเห็นตอปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับ

มาก เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ผูบริโภคท่ีซื้อสินคาท่ีศูนยการคา เทอรมินอล ทเวนต้ีวันมี

ความคิดเห็นตอปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาอยูในระดับมากที่สุดทุกดาน 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา ตามลําดับ 

ประกอบกับความคิดเห็นการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีศูนยการคาเทอรมินอล ทเวนต้ีวันโดยรวมตอใน

ระดับมาก 3) เปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีศูนยการคา

เทอรมินอล ทเวนต้ีวัน จําแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมแตกตาง 

4) ความสัมพันธระหวาง ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ศูนยการคาเทอรมินอล 

ทเวนต้ีวัน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมทาง

การตลาด กับการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีศูนยการคาเทอรมินอล ทเวนต้ีวัน มีความสัมพันธกันทุกดาน 

  พิจาริน  ปาณะวีระ (2541) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการหางสรรพสินคา

โรบินสันของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหมพบวา 1) ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ ใชบริการในวันหยุดเสาร–อาทิตย เลือกใชบริการในชวงเวลา 16.00–18.00 น. 

ความถ่ีในการใชบริการสวนมากตอบวา ไมแนนอนแลวแตโอกาส จํานวนเงินที่ใชแตละครั้งสวนใหญ

มีจํานวนมากที่สุดคือ ครั้งละ 301–400 บาท สวนใหญจะใชบริการประเภทอาหาร บุฟเฟ มากท่ีสุด 

ประเภทของสินคาที่ซื้อเม่ือมาใชบริการคือ เสื้อผา/ของใชสวนตัว ประเภทดานความบันเทิงสวนมาก

เลือกดูหนัง ประเภทการติดตอธุรกรรม สวนมากเลือกธนาคาร ประเภทการบริการตาง ๆ สวนมาก

เลือกใชบรกิารฟตเนต พาหนะท่ีใชเดินทางสวนมาก คือ รถยนตสวนบุคคล 2) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การใชบริการหางสรรพสินคาโรบินสัน โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก 

คือ สถานที่มีความสะอาด สินคามีใหเลือกอยางหลากหลาย และ สถานท่ีมีความปลอดภัย ขณะที่มี

เพียง 3 ลําดับท่ีมีอิทธิพลตอการใชในระดับปานกลาง คือ มีการจัดทําบัตรสมาชิก มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ และ ราคาไมแพงเม่ือเทียบกับรานอ่ืนซึ่งมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยทางการตลาดในการเลือกใช

บริการหางโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎรธานี พบวา 1) พฤติกรรมการเลือกใชบริการหางโคลีเซี่ยม สวนใหญ
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ซื้อสินคาและบริการในสวนของรานอาหาร คาใชจายในการใชบริการตอครั้งไมแนนอนทราบ

ขอมูลขาวสารของหางโคลีเซี่ยมจากเพื่อนหรือญาติ ตัดสินใจใชบริการดวยตนเอง และใชบริการใน

ชวงเวลา 17.01 - 22.00 น.  ใชบริการครั้งละ 3-4 ชั่วโมง และเดินทางมาใชบริการดวยรถยนตสวนบุคคล 

2) การใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาด โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพการสงเสริมการตลาด และดานบุคลากรมีผลอยูใน

ระดับมากท่ีสุด ดานชองทางการจัดจําหนายมีผลอยูในระดับมาก สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ

ดานกระบวนการบริการมีผลอยูในระดับปานกลาง 3) ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ

พฤติกรรมการใชบริการหางโคลีเซี่ยมสาขาสุราษฎรธานี พบวา ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกันทุกดาน 

ไดแก เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และงานอดิเรก สวนดานอ่ืน ๆ มีความสัมพันธ

เปนบางดาน 4) ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการใชบริการหางโคลีเซี่ยม 

สาขาสุราษฎรธานีพบวา ทุกปจจัยมีความสัมพันธกันทุกดาน ยกเวนดานราคา ท่ีไมมีความสัมพันธ

กับสาเหตุการซื้อสินคาหรือบริการ 

 

 2. งานวิจัยตางประเทศ 

  Hou, M., Wu, X and Hu, Z. (2013) ศึกษาเรื่องการบริการตัวตอตัว การรูสึกในการบริโภค 

และความต้ังใจอุดหนุนในหางสรรพสินคา เพื่ออธิบายความต้ังใจอุดหนุนในหางสรรพสินคาของ

ผูบริโภค โดยวิเคราะหความสัมพันธระหวางการบริการตัวตอตัว การรูสึกในการบริโภค และ

ความต้ังใจอุดหนุน ทําการเก็บตัวอยางโดยการตอบแบบสอบถามจํานวน 300 ฉบับ มาจากผูที่มาใช

บริการหางสรรพสินคาในประเทศเทศจีน พบวา 1) การตอบคําถาม และการมีความม่ันใจในการบริการ

ตัวตอตัวมีผลตอความรูสึกในการบริโภคของผูบริโภค 2) การที่ผูบริโภคมีความสุข และถูกเราอารมณ 

มีผลทําใหลูกคามีความต้ังใจท่ีจะอุดหนุนสินคา 

  Chung, C. W. and Hsu, J. J. (2012) สํารวจผูใชบริการหางสรรพสินคาในเมืองเกาสง 

ประเทศไตหวัน ภายในชวงเวลา 1 ป พบวา จํานวนเงินท่ีใชจายในแตละครั้งตํ่ากวา 3,000 ดอลลาห

ไตหวัน โดยสวนใหญใชจายในการซื้อเสื้อผา เครื่องนุงหม ผูซื้อที่มาใชบริการในหางสรรพสินคา

โดยสวนใหญมี 3 สาเหตุหลัก ไดแก การลดราคาสินคาประจําป การจัดโปรโมชัน การแนะนําจาก

เพื่อนและบุคคลในครอบครัว 
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 3. การสังเคราะหเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

  จากการทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวของ สามารถสรุปไดดังนี้ 
 

ตาราง 3 สรุปงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการหางสรรพสินคา 
งานวิจัยที่เกีย่วของ 

ปจจัยดานลักษณะทาง

ประชากรศาสตร 

 

เพศ นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

อายุ 1.  ภัทรวิน  ประไกรวัน (2551) 

2.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต สุตะเมือง (2556) 

อาชีพ 1.  ภัทรวิน  ประไกรวัน (2551) 

2.  สรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) 

3.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต สุตะเมือง (2556) 

4.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 1.  ภัทรวิน  ประไกรวัน (2551) 

2.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต สุตะเมือง (2556) 

3.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

สถานภาพ 1.  ภัทรวิน  ประไกรวัน (2551) 

2.  สรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) 

3.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต สุตะเมือง (2556) 

การศกึษา 1.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต  สุตะเมือง (2556) 

2.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

งานอดิเรก นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ 1.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต  สุตะเมือง (2556) 

2.  ขวญัชนก  เจริญสขุ และณกมล  จันทรสม (2555) 

3.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

ดานการสงเสริมการตลาด 1.  วลัยพร  ตันติวลัยรักษ และไกรชิต สุตะเมือง (2556) 

2.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการหางสรรพสินคา 
งานวิจัยที่เกีย่วของ 

ดานการจัดจาํหนาย 1.  สรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) 

2.  ขวัญชนก  เจริญสขุ และณกมล จันทรสม (2555) 

3.  นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

ดานราคา ขวัญชนก  เจริญสขุ และณกมล จันทรสม (2555) 

ดานกระบวนการบริการ นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

ดานบุคลากรหรือพนักงาน นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ นนทศักดิ์  สุดจิตร (2553) 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง “การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคา ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา” เปนการวิจัยท่ีมุงเนนการวิเคราะหขอมูลท่ีเปนเชิงปริมาณเปนหลัก และทําการศึกษา

จากกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนของประชากร ดังน้ัน เพื่อใหสอดคลองกับลักษณะของขอมูล การวิจัย

ครั้งน้ีจึงใชรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณท้ังในรูปของการวิจัยเชิงพรรณนา และเชิงอางอิง ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลตัวแปรตาง ๆ  โดยมีรายละเอียดของระเบียบวิธีการวิจัยดังรายละเอียด

ดังตอไปน้ี 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 2. แบบแผนการวิจัย 

 3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 5. การวิเคราะหและนําเสนอขอมูล 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

 การศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา  ผูวิจัยไดกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง  ออกเปน 2 กลุม ไดแก 

 

1. ผูใหขอมูลหลัก 

  1.1 ผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูมีสวนไดเสียของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

  1.2 กลุมผูใหขอมูลหลัก ไดแก ผูมีสวนไดสวนเสียของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จํานวน 4 ราย 

หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน จํานวน 3 ราย  และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จํานวน 3 ราย 

 



54 
 

 2. ประชากรและกลุมตัวอยางเชิงปริมาณ 

  2.1 ประชากรเชิงปริมาณ ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  

จังหวัดสงขลา  

  2.2 กลุมตัวอยางเชิงปริมาณ ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดสงขลา ซึ่งผูวิจัยไดทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง จากการคํานวณสูตรแบบไมทราบ

จํานวนประชากร โดยสุมกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 คน แลวไดกําหนดกลุมตัวอยางไดแก 

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  และหางสรรพสินคา

พงษสินแอดโฮม เปนสัดสวน 50:30:20 ตามลําดับ โดยใชเทคนิคการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
 

ตาราง 4 ขนาดกลุมตัวอยาง 
 

ลําดับ หางสรรพสินคา สัดสวน (%) ขนาดกลุมตัวอยาง (คน) 

1 เทสโกโลตัสเอ็กตรา สงขลา 50 200 

2 ลีทรัพยสิน 30 120 

3 พงษสินแอดโฮม 20 80 

 

แบบแผนการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัย เรื่อง การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey) มีแบบแผนการวิจัย ดังนี ้
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ตาราง  5 แบบแผนการวิจัย 
 

วัตถุประสงคการวิจัย สมมติฐาน 
ประชากรและ

กลุมตัวอยาง 
แบบสอบถาม สถิติ/วิเคราะห 

1. เพื่อศึกษาลักษณะดาน

ประชากรศาสตร ปจจัย

สวนประสมทางตลาด

และพฤติกรรมผูบริโภค 

ในการเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขต

อํ า เภอเมื อง จั งหวั ด

สงขลา 

- ผูบริโภค สอบถามระดับ 

ความคิดเห็น 

แบบมาตราสวน

ประมาณคา 

(Rating  Scales) 

คารอยละ (%) 

คาความถี ่

คาเฉลี่ย (Χ ) 

คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D) 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ

ระหวางลักษณะดาน

ประชากรศาสตรปจจัย

สวนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมผูบริโภคกับ

การตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคา 

ใ น เ ข ต อํ า เ ภ อ เ มื อ ง 

จังหวัดสงขลา 

ลักษณะดานประชากร 

ศาสตร ปจจัยสวนประสม

ท า ง ก า ร ต ล า ด  แ ล ะ

พฤติกรรม  ผูบ ริโภ ค 

มี ค ว า ม สั ม พั น ธ กั บ 

การตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคา 

ใ น เ ข ต อํ า เ ภ อ เ มื อ ง 

จังหวัดสงขลา 

ผูบริโภค แบบสอบถาม 

แบบมาตราสวน 

ประมาณคา 

(Rating  Scales) 

ไค-สแควร 

3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบ

กลยุทธทางการตลาด

ของหางสรรพสินคา 

ใ น เ ข ต อํ า เ ภ อ เ มื อ ง 

จังหวัดสงขลา 

- ผูมีสวนไดเสีย แบบสัมภาษณ

กึ่งโครงสราง 

เชิงพรรณนา 
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยครั้งน้ีประกอบดวยแบบสอบถาม และ

แบบสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง มีรายละเอียดดังน้ี 

 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (สุภางค  จันทวานิช, 

2545) ประกอบดวยปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ ดานบุคลากร และดาน

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  
 2. การวิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

  สวนท่ี 1  ลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง เปนขอมูลสวนบุคคลของ

ผูตอบแบบสอบถาม เปนลักษณะคําถามแบบมีคําตอบใหเลือกตอบ ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 

  สวนท่ี 2  สอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีเก่ียวของกับระดับ

ความสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 7 ดาน 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

กระบวนการบริการ ดานบุคลากร และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  ลักษณะของคําถามเปนแบบ

มาตราสวน (Rating scale) โดยใชหลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 

ความกวางอันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น

ดคะแนนต่ําสุ - ดคะแนนสูงสุ  

     = 
5

1 - 5  

         =  0.80  

 

คะแนนเฉล่ีย การแปลความหมาย 

4.21 – 5.00 ความสําคัญมากท่ีสุด 

3.41 – 4.20 ความสําคัญมาก 

2.61 – 3.40 ความสําคัญปานกลาง 

1.81 – 2.60 ความสําคัญนอย 

1.00 – 1.80 ความสําคัญนอยท่ีสุด 
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  สวนที่ 3 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาของกลุมตัวอยางเปน

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามเปนลักษณะคําถามแบบมีคําตอบใหเลือกตอบ ประกอบดวย 

บริเวณของหางสรรพสินคาที่ผูบริโภคใชบริการ คาใชจายตอครั้ง วันท่ีใชบริการ ชวงเวลาท่ีใชบริการ 

ความถ่ีตอเดือนในการใชบริการ เหตุผลท่ีเลือกใชบริการ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ โอกาสท่ีใชบริการหางสรรพสินคา และทราบขอมูลขาวสารของหางสรรพสินคาจากที่ใด 

  สวนท่ี 4 สอบถามความตองการและขอเสนอแนะของผูบริโภคที่มีตอหางสรรพสินคา

ท่ีผูตอบสามารถแสดงความคิดเห็นไดโดยอิสระ 

 3. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยไดพัฒนาขึ้นจาก 2 สวน คือ ตัว

แปรและคําถามที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ และสวนที่สองพัฒนาเปน

ลักษณะเฉพาะของประชากรและพื้นท่ีในการวิจัยนี้ โดยมีขั้นตอนในการพัฒนาดังภาพ  9 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพ 9 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

ทบทวนวรรณกรรมและศกึษาบริบทของพื้นท่ี 

เขียนขอคําถามตามนิยามศัพทเฉพาะ 

ตรวจสอบโดยอาจารยท่ีปรึกษา 

ปรับแกตามขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา 

ตรวจสอบความตรงดานเนื้อหาและดานโครงสรางโดยผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน 

ปรับแกตามขอเสนอแนะของผูเชีย่วชาญ 

ตรวจสอบความสอดคลองและความเขาใจในภาษากับกลุมใกลเคียง 30 ชุด 

ปรับแกภายใตการแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษา 

ส้ินสุด 

เร่ิม 



58 
 

 4. คุณภาพเครื่องมือ 

  แบบสอบถามในครั้งนี้เปนการสรางขึ้นมาใหม ดังน้ัน เพื่อใหแบบสอบถามที่มีคุณภาพ 

ผูวิจัยจึงไดทําการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามตามขั้นตอนขางตนซึ่งประกอบดวย การ

ตรวจสอบความสอดคลอง และความเชื่อม่ัน โดยมีรายละเอียดของตรวจสอบดังตอไปนี ้

  4.1 การตรวจสอบความเท่ียงตรง 

   การสรางเครื่องมือการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยใชวิธีการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง

เน้ือหาจากผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน โดยผูเช่ียวชาญทั้ง 3 ทาน ทําการตรวจสอบเชิงเนื้อหา และ

ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค IOC (Index of Consistency : IOC) เปนเกณฑ

ตรวจสอบ กําหนดเกณฑการใหคะแนนดังน้ี 

   +1  =  เม่ือแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 

     0  =  เม่ือไมแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 

   -1  =  เม่ือแนใจวาขอคําถามไมสอดคลองกับวัตถุประสงค 

   หลังจากน้ันนําคะแนนของผูเชี่ยวชาญมาหาคาดัชนีความสอดคลอง โดยมีสูตรการคํานวณ

ดังนี ้

 

   
N
∑R

=IOC  

 

   โดยท่ี IOC หมายถึง  ดัชนีความสอดคลอง 

     R หมายถึง  คะแนนของผูเชี่ยวชาญ 

     N หมายถึง  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

   โดยกําหนดเกณฑการพิจารณาระดับคาดัชนีความสอดคลองของขอคําถามที่ไดจาก

การคํานวณจากสูตรมีคาอยูระหวาง 0.00 ถึง 1.00 เกณฑการพิจารณาเปนไปได 2 ทาง คือต้ังแต 0.50 ขึ้นไป 

คัดเลือกขอคําถามขอน้ันไวใชได แตหากคา IOC ตํ่ากวา 0.50 ควรพิจารณาแกไขปรับปรุงหรือตัดขอความ

น้ันท้ิง สําหรับขอคําถามท่ีใชในการวิจัยครั้งนีค้า IOC มีคาอยูในชวง 0.33-1.00 ซึ่งขอคําถามใดที่มีคา IOC 

ตํ่ากวา 0.50 ผูวิจัยไดปรับปรุงแกไขตามขอแนะนําของผูเชี่ยวชาญเรียบรอยแลว (ภาคผนวก ค) 

  4.2 การตรวจสอบความเชื่อม่ัน 

   เปนการตรวจสอบความเปนเอกพันธของเน้ือหาของเครื่องมือวาเปนเนื้อหาสาระ

เดียวกันเพียงใด โดยถาเปนเนื้อหาสาระเดียวกันเมื่อทําการวัดซ้ําจะไดผลการวัดที่สอดคลองกัน 
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ในการวิจัยน้ีใชวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha method) สําหรับการคํานวณ

คาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (-Coefficient)  

 
2

i
2

x

k S
1

k 1 S

       
 

 

  โดยที่  หมายถึง     สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

     Si
2 หมายถึง     ความแปรปรวนของขอท่ี i 

     Sx
2 หมายถึง     ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

     k หมายถึง     จํานวนขอคําถามท้ังฉบับ 

  โดยคัดเลือกเอาขอคําถามท่ีมีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของคอนบราคต้ังแต 0.60 ขึ้นไป โดย

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามฉบับน้ีมีคาเทากับ 0.949 (ภาคผนวก ง) โดยคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบาค ของแบบสอบถามในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตละดานมีคา

ดังตอไปน้ี 

  ดานผลิตภัณฑ = 0.879 

  ดานราคา = 0.735 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย = 0.604 

  ดานการสงเสริมทางการตลาด = 0.879 

  ดานกระบวนการบริการ = 0.769 

  ดานบุคลากร = 0.902 

  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ = 0.855 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 

 

  การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดําเนินการดังตอไปนี ้

  1. กอนเก็บขอมูล 

   กอนเก็บขอมูล ผูวิจัยมีการจัดเตรียมความพรอมดังนี ้

   1.1 ติดตอและทําหนังสือขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ทั้ง 3 แหง 

   1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามตนฉบับและจัดทําแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด 

  2. ระหวางเก็บขอมูล 

   ในชวงการเก็บขอมูล เม่ือผูวิจัยไดพบกับตัวอยางเปาหมาย ผูวิจัยมีการดําเนินการดังน้ี 

   2.1 แนะนําตัวเองและวัตถุประสงคในการเก็บแบบสอบถาม พรอมขอความอนุเคราะห

ใหแหลงขอมูลตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง และรับรองวาผูวิจัยจะดําเนินการตามหลักจรรยาบรรณ

ของนักวิจัย 

   2.2 อธิบาย ชี้แจงรายละเอียดเก่ียวกับแบบสอบถาม 

   2.3 ไมรบกวนแหลงขอมูลในขณะตอบแบบสอบถามและอํานวยความสะดวก

ใหกับแหลงขอมูลตามสมควร 

   2.4 เม่ือแหลงขอมูลตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยรับแบบสอบถามคืนและ

ทําการตรวจสอบความสมบูรณขั้นตน หากไมสมบูรณก็จะขอใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลเพิ่มเติม 

   2.5 ผูวิจัยกลาวขอบคุณ พรอมย้ําถึงการนําขอมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อการพัฒนา 

  3. หลังเก็บขอมูล 

   หลังเก็บขอมูล ผูวิจัยดําเนินการดังตอไปน้ี 

   3.1 ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม 

   3.2 กําหนดรหัสแบบสอบถาม และรหัสขอมูล 

   3.3 บันทึกขอมูลจากแบบสอบถามลงสูโปรแกรมท่ีเตรียมไว 

   3.4 ตรวจสอบความผิดพลาดในการบันทึกขอมูล 
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การวิเคราะหและนําเสนอขอมูล 

 

 การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดวางแผนการวิเคราะหขอมูล การใชสถิติในการวิเคราะห

ขอมูล ตลอดจนแผนการนําเสนอขอมูลในบทตอไปของแตละประเด็นในการศึกษาตามวัตถุประสงค

การวิจัย ดังตาราง 6 
 

ตาราง  6 วิธีการวิเคราะหขอมูลทางสถิติในการวิจัยรายประเด็น 
 

ลําดับ ประเด็น สถิติที่ใชในการพรรณนา/ทดสอบ 

1 ลักษณะดานประชากรศาสตร รอยละ, ความถี่ 

2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ีย, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

3 ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค รอยละ, ความถ่ี 

4 ลักษณะดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

ไค-สแควร 

5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

ไค-สแควร 

6 พฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

ไค-สแควร 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การศึกษาวิจัยเรื่องการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  

จังหวัดสงขลา ผูวิจัยเสนอผลการศึกษาตามวัตถุประสงค 3 ประการไดแก 

1. ลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมการใชบริการ

และการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

2. ความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

พฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

3. การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

สงขลา 

 

ลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมการใชบริการและ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
 

 1.  ลักษณะดานประชากรศาสตร 

  ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่ใชบริการหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหง 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ผลปรากฏดังตาราง 7 
 

ตาราง  7 ลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
 

ลักษณะประชากรศาสตร 

จํานวนผูบริโภคท่ีตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคา(n=400) 

รวม รอยละ เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

1.  เพศ    
  

 ชาย 43 19 30 92 23.0 

 หญิง 157 101 50 308 77.0 

รวม 200 120 80 400 100 
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ตาราง  7 (ตอ) 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 

จํานวนผูบริโภคท่ีตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคา (n = 400) 

รวม รอยละ เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

2. อาย ุ    
  

 ไมเกิน 20ป 61 19 11 91 22.7 

 21– 30ป 121 78 40 239 59.7 

 31–40 ป 7 10 14 31 7.7 

 41 –50 ป 5 7 11 23 5.8 

 51 –60 ป 3 5 3 11 2.8 

 มากกวา 60 ป 3 1 1 5 1.3 

รวม 200 120 80 400 100.0 

3.  สถานภาพ    
  

 โสด 174 98 54 326 81.4 

 สมรส 17 18 24 59 14.8 

 หมาย/แยกกันอยู / หยาราง 9 4 2 15 3.8 

รวม 200 120 80 400 100 

4.  ระดับการศึกษา      

 ประถม 11 6 4 21 5.3 

 มัธยม 33 18 6 57 14.2 

 ปวช./ปวส. 10 19 11 40 10.0 

 ปริญญาตรี 144 77 57 278 69.4 

 ปริญญาโท 1 0 2 3 0.8 

 ปริญญาเอก 1 0 0 1 0.3 

รวม 200 120 80 400 100 
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ตาราง  7 (ตอ) 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 

จํานวนผูบริโภคท่ีตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคา (n = 400) 

รวม รอยละ เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

5.  อาชีพ      

 นักเรียน / นักศึกษา 164 93 44 301 75.2 

 ขาราชการ/ลูกจางของรฐั 6 3 11 20 5.0 

 พนักงานบริษัท / พนักงาน 

 รัฐวิสาหกิจ 

9 6 17 32 8.0 

 คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 10 14 7 31 7.8 

 เกษตรกร 9 4 1 14 3.5 

 อ่ืน ๆ 2 0 0 2 0.5 

รวม 200 120 80 400 100 

6.  รายไดตอเดือน      

 ไมเกิน 10,000 บาท 162 90 44 296 74.0 

 10,001 –15,000 บาท 25 18 9 52 13.0 

15,001 – 20,000 บาท 5 6 10 21 5.2 

20,001 - 25,000บาท 2 3 7 12 3.0 

25,001 - 30,000 บาท 5 1 6 12 3.0 

มากกวา  30,000  บาท 1 2 4 7 1.8 

รวม 200 120 80 400 100 

 

จากตาราง 7 พบวา ผูใชบริการสวนมากเปนผูหญิง ชวงอายุ 21-30ป สถานภาพโสด สําเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาตรี สวนมากเปนนักเรียน/นักศึกษา และมีรายไดไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน 
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 2.  ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 ผลการสํารวจปจจัยสวนประสมทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เม่ือนํามาคิดแยกหางสรรพสินคาท้ัง 3 แหง และ

ภาพรวมผลปรากฏดังตาราง 8-23 

 

ตาราง 8 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑจําแนกตามตัวแปร

หางสรรพสินคา 
 

ดานผลิตภณัฑ 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. สินคาและบริการมีใหเลือก

อยางหลากหลาย 

4.12 

(0.72) 

มาก 3.98 

(0.59) 

มาก 3.86 

(0.81) 

มาก 

2. มีสินคาครบถวนตามความ

ตองการ 

4.10 

(0.67) 

มาก 3.92 

(0.64) 

มาก 3.71 

(0.73) 

มาก 

3. สินคาไดมาตรฐาน มีคุณภาพ 3.95 

(0.75) 

มาก 3.90 

(0.71) 

มาก 3.95 

(0.79) 

มาก 

4. มีการรับเปล่ียนสินคาคืน 

ในกรณท่ีีสินคาชํารุดกอนซ้ือ 

3.47 

(0.97) 

มาก 3.39 

(0.99) 

มาก 3.76 

(0.85) 

มาก 

รวม 3.91 

(0.56) 

มาก 3.80 

(0.54) 

มาก 3.82 

(0.63) 

มาก 

 

จากตาราง 8 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑของ

ท้ัง 3 แหงอยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ เทสโกโลตัส

เอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.91  0.56) รองลงมา ไดแก พงษสินแอดโฮม (3.82  0.63) และลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร (3.80  0.54) ตามลําดับ 
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ตาราง 9 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 สินคาและบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย 4.03 0.81 มาก 

2 มีสินคาครบถวนตามความตองการ 3.97 0.69 มาก 

3 สินคาไดมาตรฐาน มีคณุภาพ 3.94 0.75 มาก 

4 มีการรับเปล่ียนสินคาคืนในกรณท่ีีสินคาชํารุดกอนซ้ือ 3.50 0.96 มาก 

 
รวม 3.86 0.57 มาก 

 

จากตาราง 9 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูใน

ระดับมาก (3.86  0.57) และทุกขอของแบบสํารวจอยูในระดับมากดวยเชนกัน โดยขอที่ระดับ

ความคิดเห็นสูงสุดคือ สินคาและบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย (4.03  0.81) ถัดมาไดแก มี

สินคาครบถวนตามความตองการ (3.97  0.69) และ สินคาไดมาตรฐาน มีคุณภาพ (3.94  0.75) 

ตามลําดับ 
 

ตาราง  10 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาจําแนกตามตัวแปร

หางสรรพสินคา 

 

ดานราคา 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/

เดบิต 

3.94 

(0.82) 

มาก 3.60 

(0.93) 

มาก 4.06 

(0.86) 

มาก 

2. ติดปายแสดงราคาสินคาชัดเจน 3.92 

(0.80) 

มาก 3.92 

(0.79) 

มาก 3.99 

(0.85) 

มาก 

3. ราคาสินคาชนิดเดียวกันตํ่ากวาท่ีอ่ืน 3.39 

(0.94) 

ปานกลาง 3.79 

(0.91) 

มาก 3.75 

(0.79) 

มาก 

4. ราคามีความเหมาะสมกับสินคา 3.65 

(0.83) 

มาก 3.90 

(0.75) 

มาก 3.89 

(0.75) 

มาก 

รวม 3.72 

(0.60) 

มาก 3.80 

(0.57) 

มาก 3.92 

(0.60) 

มาก 
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 จากตาราง 10 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาของทั้ง 3 แหง

อยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ พงษสินแอดโฮม (3.92  0.60) 

รองลงมา ไดแก ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร (3.80  0.57) และเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 

(3.72  0.60) ตามลําดับ 

 

ตาราง  11 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 ติดปายแสดงราคาสินคาชดัเจน 3.93 0.81 มาก 

2 สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต 3.86 0.88 มาก 

3 ราคามีความเหมาะสมกับสินคา 3.77 0.80 มาก 

4 ราคาสินคาชนิดเดียวกันต่ํากวาท่ีอ่ืน 3.58 0.92 มาก 

 
รวม 3.79 0.60 มาก 

 

จากตาราง 11 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาอยูในระดับมาก (3.790.60) 

และทุกขอในแบบสอบถามดานราคาอยูในระดับมาก โดยขอท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ ติดปาย

แสดงราคาสินคาชัดเจน (3.930.81) รองลงมา ไดแก สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต 

(3.86 0.88) และ ราคามีความเหมาะสมกับสินคา (3.77 0.80) ตามลําดับ 
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ตาราง 12 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

จําแนกตามตัวแปรหางสรรพสินคา 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. มีบริการส่ังสินคาออนไลน 

และสงถึงบาน 

3.19 

(1.02) 

ปานกลาง 3.08 

(1.13) 

ปานกลาง 3.40 

(1.06) 

ปานกลาง 

2. จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู 

สะดวกตอการเลือกซ้ือสินคา 

3.87 

(0.77) 

มาก 3.73 

(0.79) 

มาก 3.90 

(0.77) 

มาก 

3. ทําเลท่ีต้ัง สะดวกตอการเดินทาง 4.02 

(0.72) 

มาก 3.84 

(0.84) 

มาก 3.88 

(0.80) 

มาก 

4. ปายชื่อหางเดน 

 งายตอการสังเกต 

4.19 

(0.62) 

มาก 3.87 

(0.87) 

มาก 3.84 

(0.92) 

มาก 

รวม 3.82 

(0.57) 

มาก 3.63 

(0.65) 

มาก 3.75 

(0.63) 

มาก 

 

จากตาราง 12 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 

การจัดจําหนายของทั้ง 3 แหงอยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.82  0.57) รองลงมา ไดแก พงษสินแอดโฮม (3.75  0.63) และ

ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร (3.63  0.65) ตามลําดับ 

 

ตาราง 13 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 ปายชื่อหางเดน งายตอการสังเกต 4.02 0.85 มาก 

2 ทําเลท่ีต้ัง สะดวกตอการเดินทาง 3.94 0.78 มาก 

3 จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูสะดวกตอการเลือกซ้ือสินคา 3.83 0.78 มาก 

4 มีบริการส่ังสินคาออนไลนและสงถึงบาน 3.20 1.07 ปานกลาง 

 
รวม 3.75 0.61 มาก 
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จากตาราง 13 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก (3.77 0.75)ทุกขอของแบบสอบถามดานชองทางจัดจําหนายมีระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก ยกเวนขอ มีบริการสั่งสินคาออนไลนและสงถึงบาน ซึ่งมีระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง (3.20  1.07) โดยขอท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ ปายชื่อ

หางเดนงายตอการสังเกต (4.12  2.17) รองลงมา ไดแก ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง (3.94  0.78) 

และ จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูสะดวกตอการเลือกซื้อสินคา (3.83  0.78) ตามลําดับ 

 

ตาราง 14 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด

จําแนกตามตัวแปรหางสรรพสินคา 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. มีการลดราคาสิ นค าเป น

ประจํา 

3.86 

(0.83) 

มาก 3.94 

(0.74) 

มาก 3.71 

(0.81) 

มาก 

2. มีการประชาสัมพันธกิจกรรม

ของหาง 

3.64 

(0.80) 

มาก 3.66 

(0.76) 

มาก 3.43 

(0.94) 

มาก 

3. มี ก ารสะสมค ะแน นเพื่ อ 

การแลกของสมนาคุณ 

3.81 

(0.86) 

มาก 3.49 

(1.04) 

มาก 3.64 

(0.94) 

มาก 

4. มีการจัดกิจกรรมสอดคลอง

กับแตละเทศกาล 

3.77 

(0.86) 

มาก 3.71 

(0.92) 

มาก 3.64 

(0.83) 

มาก 

รวม 3.77 

(0.65) 

มาก 3.70 

(0.66) 

มาก 3.60 

(0.75) 

มาก 

 

จากตาราง 14 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดของทั้ง 3 แหงอยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ เทสโก

โลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.77  0.65) รองลงมา ไดแก ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร (3.70  0.66) 

และพงษสินแอดโฮม (3.60  0.75) ตามลําดับ 
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ตาราง 15 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 มีการลดราคาสินคาเปนประจํา 3.86 0.80 มาก 

2 มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละเทศกาล 3.73 0.87 มาก 

3 มีการสะสมคะแนนเพื่อการแลกของสมนาคุณ 3.68 0.94 มาก 

4 มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของหาง 3.60 0.82 มาก 

 
รวม 3.72 0.68 มาก 

 

จากตาราง 15 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

ทางการตลาดอยูในระดับมาก (3.72  0.68) และทุกขอของดานการสงเสริมทางการตลาดมีระดับ

ขอคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยที่ขอที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ มีการลดราคาสินคาเปนประจํา 

(3.86  0.80) รองลงมา ไดแก มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละเทศกาล (3.73  0.87) และมี

การสะสมคะแนนเพื่อการแลกของสมนาคุณ (3.68  0.94) ตามลําดับ 
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ตาราง 16 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการจําแนก

ตามตัวแปรหางสรรพสินคา 

 

ดานกระบวนการบริการ 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. มีพนักงานคอยใหบริการ และ

แนะนําสินคา 

3.61 

(0.91) 

มาก 3.62 

(0.91) 

มาก 3.66 

(0.84) 

มาก 

2. มีตูกดเงินอัตโนมัติ 4.18 

(0.74) 

มาก 3.69 

(1.02) 

มาก 3.88 

(0.92) 

มาก 

3. มีบริการชําระสินคาดวยบัตร

เครดิต/ผอนชําระสินคา 

3.81 

(0.81) 

มาก 3.47 

(1.08) 

มาก 3.76 

(0.88) 

มาก 

4. มีบริการหลังการขาย เชน  

การซอมบํารุงสินคา เปนตน 

3.34 

(0.88) 

ปานกลาง 3.32 

(1.11) 

ปานกลาง 3.70 

(0.82) 

มาก 

5. ขั้นตอนการชําระสินคาเปนไป

อยางรวดเร็ว 

3.53 

(0.91) 

มาก 3.79 

(0.86) 

มาก 3.76 

(0.78) 

มาก 

รวม 3.69 

(0.60) 

มาก 3.58 

(0.81) 

มาก 3.75 

(0.62) 

มาก 

 

จากตาราง 16 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

บริการของท้ัง 3 แหงอยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ พงษสิน

แอดโฮม (3.75  0.62) รองลงมา ไดแก เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.69  0.60) และลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร (3.58  0.81) ตามลําดับ 
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ตาราง 17 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 มีตูกดเงินอัตโนมัติ 3.97 0.89 มาก 

2 มีบริการชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/ผอนชําระสินคา 3.70 0.92 มาก 

3 ขั้นตอนการชําระสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว 3.65 0.88 มาก 

4 มีพนักงานคอยใหบริการและแนะนําสินคา 3.62 0.90 มาก 

5 มีบริการหลังการขาย เชนการซอมบํารุงสินคา เปนตน 3.40 0.95 ปานกลาง 

 
รวม 3.67 0.67 มาก 

 

จากตาราง 17 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

บริการอยูในระดับมาก (3.67  0.67) ทุกขอของแบบสอบถามดานกระบวนการบริการมีระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับมากยกเวนขอ มีบริการหลังการขาย เชน การซอมบํารุงสินคา เปนตน 

มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง (3.40  0.95) โดยขอที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ 

มีธนาคารหรือตูกดเงินอัตโนมัติ (3.97  0.89) รองลงมา ไดแก มีบริการชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/

ผอนชําระสินคา(3.70  0.92) และขั้นตอนการชําระสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว (3.65  0.88) 

ตามลําดับ 
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ตาราง 18 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรจําแนกตามตัวแปร

หางสรรพสินคา 

 

ดานบุคลากร 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. พนักงานขายมีความรูในตัว

สินคาและบริการเปนอยางด ี

3.56 

(0.83) 

มาก 3.72 

(0.85) 

มาก 3.75 

(0.80) 

มาก 

2. พนักงานขายมีการบริการท่ีดี 

ยิ้มแยมแจมใส และมีความสุภาพ 

3.46 

(0.92) 

มาก 3.63 

(0.97) 

มาก 3.68 

(0.79) 

มาก 

3. พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ี

ไดอยางคลองแคลวและรวดเร็ว 

3.47 

(0.96) 

มาก 3.65 

(0.99) 

มาก 3.74 

(0.79) 

มาก 

4. พนักงานมีความดูแลเอาใจใส

ลูกคา 

3.46 

(0.90) 

มาก 3.40 

(0.88) 

ปานกลาง 3.71 

(0.77) 

มาก 

รวม 3.49 

(0.75) 

มาก 3.60 

(0.81) 

มาก 3.72 

(0.68) 

มาก 

 

จากตาราง 18 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรของ

ท้ัง 3 แหงอยูในระดับมาก โดยที่หางสรรพสินคาที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ พงษสินแอดโฮม 

(3.72  0.68) รองลงมา ไดแก ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร (3.60  0.81) และเทสโกโลตัส

เอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.49  0.75) ตามลําดับ 

 

ตาราง 19 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและบริการเปนอยางด ี 3.65 0.83 มาก 

2 พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยางคลองแคลวและรวดเร็ว 3.58 0.94 มาก 

3 พนักงานขายมีการบริการท่ีดียิ้มแยมแจมใส และมีความสุภาพ 3.55 0.91 มาก 

4 พนักงานมคีวามดูแลเอาใจใสลูกคา 3.49 0.87 มาก 

 
รวม 3.57 0.76 มาก 
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จากตาราง 19 พบวาระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรอยูใน

ระดับมาก (3.57  0.76) และทุกขอของดานบุคลากรมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยขอท่ี

มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและบริการเปนอยางดี (3.65  0.83) 

รองลงมาไดแก พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยางคลองแคลวและรวดเร็ว (3.58  0.94) และ

พนักงานขายมีการบริการท่ีดียิ้มแยมแจมใส และมีความสุภาพ (3.55  0.91) ตามลําดับ 

 

ตาราง  20 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ

จําแนกตามตัวแปรหางสรรพสินคา 

 

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1. ตกแตงหางสรรพสินคาใหดู

สวยงาม/โดดเดน 

3.80 

(0.78) 

มาก 3.63 

(0.88) 

มาก 3.74 

(0.79) 

มาก 

2. มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนาย

สิน ค า แตล ะประเภ ทอย าง

ชัดเจน 

3.84 

(0.81) 

มาก 3.68 

(0.82) 

มาก 3.75 

(0.82) 

มาก 

3. มีการจัดพ้ืนท่ีในหาง สําหรับ

การนั่งพักผอน มีบริการ wifi ฟรี 

3.57 

(0.98) 

มาก 3.25 

(1.11) 

ปานกลาง 3.53 

(1.03) 

มาก 

4. หองนํ้าสะอาด ถูกสุขลักษณะ 

และเพียงพอ 

3.59 

(0.97) 

มาก 3.33 

(1.03) 

ปานกลาง 3.56 

(0.98) 

มาก 

5. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.66 

(0.92) 

มาก 3.30 

(1.07) 

ปานกลาง 3.64 

(0.98) 

มาก 

6. มีระบบรักษาความปลอดภัย 3.51 

(0.98) 

มาก 3.21 

(1.00) 

ปานกลาง 3.58 

(0.84) 

มาก 

7. มีชองชําระสินคาเพียงพอ 3.61 

(0.91) 

มาก 3.39 

(0.97) 

ปานกลาง 3.85 

(0.75) 

มาก 

รวม 3.65 

(0.70) 

มาก 3.40 

(0.73) 

ปานกลาง 3.66 

(0.62) 

มาก 
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 จากตาราง 20 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพของเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา และพงษสินแอดโฮมอยูในระดับมาก ในขณะ

ท่ีลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง โดยท่ีหางสรรพสินคาที่มี

ระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ พงษสินแอดโฮม (3.66  0.62) รองลงมา ไดแก เทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สาขาสงขลา (3.65  0.70) และลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร (3.40  0.73) ตามลําดับ 

 

ตาราง  21 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละประเภทอยางชัดเจน 3.77 0.81 มาก 

2 ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงาม/โดดเดน 3.74 0.82 มาก 

3 มีชองชําระเพียงพอ 3.59 0.91 มาก 

4 มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.55 0.99 มาก 

5 หองนํ้าสะอาดถูกสุขลักษณะ และเพียงพอ 3.51 0.99 มาก 

6 มีการจัดพื้นท่ีในหาง สําหรับการนั่งพักผอน มีบริการ wifi ฟร ี 3.47 1.04 มาก 

7 มีระบบรักษาความปลอดภัย 3.43 0.97 มาก 

 รวม 3.50 0.70 มาก 

 

ตาราง 21 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพอยูในระดับมาก (3.50  0.70) และทุกขอในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพอยูในระดับมาก 

โดยขอท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละประเภทอยางชัดเจน

(3.77  0.81) รองลงมา ไดแก ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงาม/โดดเดน(3.74 0.82) และมีชอง

ชําระสินคาทางดวนและมีชองจําหนายสินคาท่ีเพียงพอ (3.59  0.91) ตามลําดับ 
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ตาราง 22 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวมจําแนกตามตัวแปร

หางสรรพสินคา 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา  

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

Mean 

(S.D.) 

ระดับความ 

คิดเห็น 

1.  ดานผลิตภณัฑ 3.91 

(0.56) 

มาก 3.80 

(0.54) 

มาก 3.82 

(0.63) 

มาก 

2.  ดานราคา 3.72 

(0.60) 

มาก 3.80 

(0.57) 

มาก 3.92 

(0.60) 

มาก 

3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.82 

(0.57) 

มาก 3.63 

(0.65) 

มาก 3.75 

(0.63) 

มาก 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 3.77 

(0.65) 

มาก 3.70 

(0.66) 

มาก 3.60 

(0.75) 

มาก 

5.  ดานกระบวนการบริการ 3.69 

(0.60) 

มาก 3.58 

(0.81) 

มาก 3.75 

(0.62) 

มาก 

6.  ดานบุคลากร 3.49 

(0.75) 

มาก 3.60 

(0.81) 

มาก 3.72 

(0.68) 

มาก 

7.  ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 3.65 

(0.70) 

มาก 3.40 

(0.73) 

ปานกลาง 3.66 

(0.62) 

มาก 

รวม 3.72 

(0.51) 

มาก 3.64 

(0.53) 

มาก 3.75 

(0.51) 

มาก 

 

จากตาราง 22 พบวา ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของทั้ง 3 แหง

อยูในระดับมาก โดยท่ีหางสรรพสินคาท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ พงษสินแอดโฮม (3.75  0.51) 

รองลงมา ไดแก เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา (3.72  0.51) และลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 

(3.64  0.53) ตามลําดับ 
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ตาราง 23 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวม 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 ดานผลิตภัณฑ 3.86 0.57 มาก 

2 ดานราคา 3.79 0.60 มาก 

3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.77 0.75 มาก 

4 ดานการสงเสริมการตลาด 3.72 0.68 มาก 

5 ดานกระบวนการบริการ 3.67 0.67 มาก 

6 ดานบุคลากร 3.57 0.76 มาก 

7 ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 3.50 0.70 มาก 

 รวม 3.70 0.51 มาก 

 

จากตาราง 23 พบวา ระดับความคิดเห็นโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของหาง

ท้ัง 3 ในเขตอําเภอเมือง จังสงขลา อยูในระดับมาก (3.70  0.51) และท้ัง 7 ดานของปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยที่ดานผลิตภัณฑมีระดับความคิดเห็นสูงสุด 

(3.86  0.57) รองลงมา ไดแก ดานราคา (3.79  0.60) และดานชองทางการจัดจําหนาย (3.77  0.75) 

ตามลําดับ 

 

 3.  ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 

  ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคของหางทั้ง 3 แหงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จาก

กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลปรากฏดังตาราง 24 
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ตาราง 24 พฤติกรรมการเลือกใชสวนท่ีใหบริการของหางสรรพสินคา 

 

ลักษณะพฤตกิรรมผูบริโภค 

จํานวนผูเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

จํานวน รอยละ 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

การเลือกใชสวนท่ีใหบริการของหางสรรพสินคา    

ศูนยอาหาร/รานอาหาร 65 26 0 91 14.4 

แผนกเส้ือผา/เครื่องนุงหม 53 35 0 88 14.2 

ซุปเปอรมารเก็ต 106 0 31 137 21.6 

โรงภาพยนตร 74 0 0 74 11.7 

ตูชําระเงินอัตโนมัติ 11 0 0 11 1.7 

แผนกอุปกรณตกแตงบาน/สวน 10 3 22 35 5.5 

เกมสเซนเตอร 5 4 0 9 1.4 

แผนกเคร่ืองใชไฟฟา 20 14 30 64 10.1 

แผนกอุปกรณกีฬา 15 5 0 20 3.2 

แผนกเครื่องสําอาง 32 17 0 49 7.7 

ธนาคาร 35 0 0 35 5.5 

รานหนังสือ 2 3 0 5 0.8 

รวม 428 107 99 634 100.0 

คาใชจายตอคร้ังในการใชบริการหางสรรพสินคา     

ไมเกิน  1,000 บาท 165 94 52 311 77.7 

1,001-5,000  บาท 25 25 11 61 15.3 

5,001 – 10,000  บาท 7 1 14 22 5.5 

มากกวา  10,000  บาท 3 0 3 6 1.5 

รวม 200 120 80 400 100.0 

วันท่ีใชบริการหางสรรพสินคา      

 จันทร –  ศกุร 44 20 12 76 19.0 

 เสาร – อาทิตย/วันหยุด 52 39 34 125 31.2 

 ไมแนนอน 104 61 34 199 49.8 

รวม 200 120 80 400 100.0 
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ตาราง 24 (ตอ) 

 

ลักษณะพฤตกิรรมผูบริโภค 

จํานวนผูเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

จํานวน รอยละ 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

ชวงเวลาท่ีใชบริการหางสรรพสินคา      

 10.00 - 12.00 น. 20 16 9 45 11.2 

 12.01 - 15.00 น. 41 29 17 87 21.7 

 15.01 - 18.00  น. 83 45 37 165 41.3 

 18.01 - 20.00 น. 52 30 12 94 23.5 

 หลัง 20.00 น. 4 0 5 9 2.3 

รวม 200 120 80 400 100.0 

ความถี่การใชบริการหางสรรพคาตอ

สัปดาห 

     

 1 ครั้ง 36 17 18 71 17.8 

 2-3 ครั้ง 80 39 24 143 35.7 

 4 ครั้งขึ้นไป 8 7 3 18 4.5 

 ไมแนนอน 76 57 35 168 42.0 

รวม 200 120 80 400 100.0 

สาเหตุท่ีเลือกใชบริหารหางสรรพสินคา      

 เปนศูนยรวมสินคาและบริการ 108 38 36 182 27.9 

 ใกลบานหรือท่ีทํางาน 66 50 36 152 23.3 

บริการรวดเร็วประทับใจ 13 10 17 40 6.1 

สะดวกตอการเดินทาง 54 24 29 107 16.4 

มีการจัดรายการโปรโมชั่นสินคาบอย 18 15 13 46 7.1 

มีสถานท่ีจอดรถสะดวก 16 0 12 28 4.3 

มีสินคาท่ีตรงกับความตองการ 47 30 18 95 14.6 

ราคาไมแพง 2 0 0 2 0.3 
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ตาราง 24 (ตอ) 

 

ลักษณะพฤตกิรรมผูบริโภค 

จํานวนผูเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

จํานวน รอยละ 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

บุคคลหรือส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบริการหางสรรพสินคา    

ตนเอง 120 76 55 251 52.6 

เพื่อน/คนรูจัก 52 29 22 103 21.6 

ครอบครัว 27 30 18 75 15.7 

นักรอง/นักแสดง/นักกีฬาท่ีทาน 

ชื่นชอบ 

4 0 0 4 0.8 

กระแสนิยม 19 10 9 38 8.0 

การโฆษณา/ประชาสัมพันธของหาง 3 3 0 6 1.3 

รวม 225 148 104 477 100.0 

โอกาสท่ีใชบริการหางสรรพสินคา      

วันหยุดตามเทศกาล 40 18 21 79 15.5 

หางจัดโปรโมชั่นลด/แลก/แจก/แถม 47 41 28 116 22.7 

วันหยุดสุดสัปดาห 79 52 35 166 32.5 

โอกาสพิเศษของครอบครัว 21 14 7 42 8.2 

พบปะสังสรรคกับเพ่ือน 51 22 8 81 15.9 

นัดพูดคุยเรื่องงาน/เจราจาธุรกิจ 16 6 5 27 5.2 

รวม 254 153 104 511 100.0 

แหลงขอมลูขาวสารการใหบริการของหางสรรพสินคา     

รูดวยตนเอง 110 78 55 243 36.0 

ปายโฆษณา หรือ รถโฆษณาเคล่ือนท่ี 103 55 42 200 29.6 

ใบปลิว 43 38 17 98 14.5 

เว็บไซตของหาง 20 11 3 34 5.0 

เฟซบุคของหาง 17 11 2 30 4.4 

โทรทัศน/วิทยุ 36 17 10 63 9.3 

คนรูจัก 4 2 2 8 1.2 

รวม 333 212 131 676 100.0 
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 จากตาราง 24 พบวา ผูใชบริการสวนมากเลือกใชสวนที่ใหบริการของหางสรรพสินคาใน

สวนของซุปเปอรมารเก็ตคาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา ไมเกิน 1,000 บาท วันท่ี

ใชบริการหางสรรพสินคา ไมแนนอน ชวงเวลาที่ใชบริการหางสรรพสินคา 15.01-18.00 น. ความถ่ี

การใชบริการหางสรรพคาตอสัปดาห ไมแนนอน สาเหตุที่เลือกใชบริหารหางสรรพสินคา เปนศูนยรวม

สินคาและบริการบุคคลหรือสิ่งท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคาคือตัวผูใชบริการเอง 

โอกาสที่ใชบริการหางสรรพสินคาคือ วันหยุดสุดสัปดาห รับทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของ

หางสรรพสินคาดวยตนเอง 

 

ความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พฤติกรรม

การบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 

 1. ความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคา 

  ในการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา กระทําโดยการทดสอบความสัมพันธดวย

สถิติไค-สแควร (Chi-square: X ) ที่อาจเกิดปญหาความคลาดเคล่ือนจากการคํานวณคาสถิติ ซึ่งกําหนด

เง่ือนไขใหมีเซลลที่มีคาความถ่ีตามทฤษฎี (Eij) < 5 ไดไมเกิน 20% ดังน้ันผูวิจัยไดยุบรวมกลุมตัวแปร

ลักษณะดานประชากรศาสตรที่มีขนาดเล็กเขาดวยกัน (Grouping Variables)โดยตัวแปรท่ีมีการจัดกลุม

มีรายละเอียดดังน้ี 

  อายุ จัดกลุมใหมเหลือเพยีง 5 กลุม ไดแก ไมเกิน 20 ป, 21-30 ป, 31-40 ป, 41-50 ป และ

มากกวา 50 ป 

  สถานภาพ จัดกลุมใหมเหลือเพียง 2 กลุมไดแก โสด/หมาย/แยกกันอยู/หยาราง และ

สมรส 

  ระดับการศึกษาสูงสุด จัดกลุมใหมเหลือเพียง 4 กลุม ไดแก ประถม, มัธยม, ปวช./ปวส. 

และต้ังแตปริญญาตรีขึ้นไป 

  อาชีพ จัดกลุมใหมเหลือเพียง 4 กลุม ไดแก นักเรียน/นักศึกษา, ขาราชการ/ลูกจางของรัฐ,

พนักงานบริษัท/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/เกษตรกร/อ่ืน ๆ 

  รายไดตอเดือน จัดกลุมใหมเหลือเพียง 4 กลุม ไดแก ไมเกิน 10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท, 

15,001-20,000 บาท และมากกวา 20,000 บาท 
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  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลามีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตาราง 25 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามเพศ 

 

เพศ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสินแอด

โฮม 

ชาย จํานวน 43 19 30 92 13.232 .001** 

รอยละ 46.7 20.7 32.6 100.0   

หญิง จํานวน 157 101 50 308   

รอยละ 51.0 32.8 16.2 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

 จากตาราง 25 พบวา เพศมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยเพศชาย และเพศหญิง ประมาณครึ่ง

มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา แตเพศชายรอยละ 30 เลือกใชบริการ

พงษสินแอดโฮม ในขณะท่ีเพศหญิงรอยละ 30 กลับเลือกใชบริการลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 
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ตาราง 26 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

ไมเกิน 20ป จํานวน 61 19 11 91 40.604 0.000** 

รอยละ 67.0 20.9 12.1 100.0   

21– 30ป จํานวน 121 78 40 239   

รอยละ 50.6 32.6 16.7 100.0   

31–40 ป จํานวน 7 10 14 31   

รอยละ 22.6 32.3 45.2 100.0   

41 –50 ป จํานวน 5 7 11 23   

รอยละ 21.7 30.4 47.8 100.0   

มากกวา 50 ป จํานวน 6 6 4 16   

รอยละ 37.5 37.5 25.0 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

 จากตาราง 26 พบวา อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางที่มีอายุไมเกิน 20 ป 

รอยละ 67.0 และ 21-30 ป รอยละ 50.6 มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป รอยละ 45.2 และ 41-50 ป รอยละ 47.8 มีแนวโนมเลือกใชบริการหาง

พงษสินแอดโฮม และกลุมตัวอยางที่มีอายุมากกวา 50 ป รอยละ 37.5 มีแนวโนมเลือกใชบริการหาง

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา และหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 
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ตาราง 27 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

โสด/หมาย/แยกกัน

อยู/หยาราง 

จํานวน 183 102 56 341 21.015 0.000** 

รอยละ 53.7 29.9 16.4 100.0   

สมรส จํานวน 17 18 24 59   

รอยละ 28.8 30.5 40.7 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

 จากตาราง 27 พบวา สถานภาพมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางท่ีสถานภาพ

โสด/หมาย/แยกกันอยู/หยาราง รอยละ 53.7 มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สาขาสงขลา ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีสถานภาพ สมรส รอยละ 40.7 มีแนวโนมเลือกใชบริการหาง

พงษสิน แอดโฮม 
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ตาราง 28 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

ประถม จํานวน 11 6 4 21 14.552 0.024* 

รอยละ 52.4 28.6 19.0 100.0   

มัธยม จํานวน 33 18 6 57   

รอยละ 57.9 31.6 10.5 100.0   

ปวช./ปวส. จํานวน 10 19 11 40   

รอยละ 25.0 47.5 27.5 100.0   

ต้ังแตปริญญาตรี

เปนตนไป 

จํานวน 146 77 59 282   

รอยละ 51.8 27.3 20.9 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (p < .05) 

 

จากตาราง 28 พบวา ระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยกลุมตัวอยาง

ท่ีมีการศึกษาสูงสุดในระดับประถม รอยละ 52.4 มัธยม รอยละ 57.9 และต้ังแตปริญญาตรี รอยละ 51.8 

เปนตนไป มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา ในขณะท่ีกลุมตัวอยาง

ท่ีมีการศึกษาสูงสุดในระดับ ปวช./ปวส. รอยละ 47.5 มีแนวโนมเลือกใชบริการหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนท

สโตร 
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ตาราง 29 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นักเรียน/นักศกึษา จํานวน 164 93 44 301 44.523 0.000** 

รอยละ 54.5 30.9 14.6 100.0   

ขาราชการ/ 

ลูกจางของรฐั 

จํานวน 6 3 11 20   

รอยละ 30.0 15.0 55.0 100.0   

พนักงานบริษัท/

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 9 6 17 32   

รอยละ 28.1 18.8 53.1 100.0   

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/

เกษตรกร/อ่ืน ๆ 

จํานวน 21 18 8 47   

รอยละ 44.7 38.3 17.0 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

 จากตาราง 29 พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางที่มีอาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา รอยละ 54.5 และคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/เกษตรกร/อ่ืน ๆ รอยละ 44.7 มีแนวโนม

เลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา ในขณะท่ีกลุมตัวอยางที่มีขาราชการ/ลูกจาง

ของรัฐ รอยละ 55.0 และพนักงานบริษัท/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 53.1 มีแนวโนมเลือกใชบริการ

หางพงษสินแอดโฮม 
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ตาราง 30 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

ไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 162 90 44 296 40.357 0.000** 

รอยละ 54.7 30.4 14.9 100.0   

10,001 –15,000 บาท จํานวน 25 18 9 52   

รอยละ 48.1 34. 17.3 100.0   

15,001 – 20,000 บาท จํานวน 5 6 10 21   

รอยละ 23.8 28.6 47.6 100.0   

มากกวา 20,000 บาท จํานวน 8 6 17 31   

รอยละ 25.8 19.4 54.8 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

จากตาราง 30 พบวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีรายได

ตอเดอืนไมเกิน 10,000 บาท รอยละ 54.7 และ 10,001-15,000 บาท รอยละ 48.1 มีแนวโนมเลือกใช

บริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา ในขณะท่ีกลุมตัวอยางที่มีรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท 

รอยละ 47.6 และ มากกวา 20,000 บาท รอยละ 54.8 มีแนวโนมเลือกใชบริการหางพงษสินแอดโฮม 

 

2. ความสัมพันธระหวางระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

  ในการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา กระทําโดยการทดสอบ

ความสัมพนัธดวยสถิติไค-สแควร ที่อาจเกิดปญหาความคลาดเคล่ือนจากการคํานวณคาสถิติ ซึ่งกําหนด

เง่ือนไขใหมีเซลลที่มีคาความถ่ีตามทฤษฎี (Eij) < 5 ไดไมเกิน 20% ดังน้ันผูวิจัยไดยุบรวมกลุมตัวแปร
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีขนาดเล็กเขาดวยกันโดยตัวแปรที่มีการจัดกลุมมีรายละเอียด

ดังนี ้

  ระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานราคา และดาน

การสงเสริมทางการตลาด จัดกลุมใหมเหลือเพียง 3 กลุม ไดแก นอยท่ีสุด-ปานกลาง  มาก และมากท่ีสุด 

  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลามีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตาราง 31 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภณัฑ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสินดีพารท

เมนทสโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด-

ปานกลาง 

จํานวน 33 22 21 76 5.166 0.271 

รอยละ 43.4 28.9 27.6 100.0   

มาก จํานวน 105 69 39 213   

รอยละ 49.3 32.4 18.3 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 62 29 20 111   

รอยละ 55.9 26.1 18.0 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 31 พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูใชบริการที่มีระดับความคิดเห็นทั้งสามระดับ มีแนวโนมเลือกใชบริการ

หางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 32 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 

ดานราคา 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด-

ปานกลาง 

จํานวน 62 30 16 108 6.643 0.156 

รอยละ 57.4 27.8 14.8 100.0   

มาก จํานวน 87 56 33 176   

รอยละ 49.4 31.8 18.8 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 51 34 31 116   

รอยละ 44.0 29.3 26.7 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 32 พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา

ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูใชบริการท่ีมีระดับความคิดเห็นทั้งสามระดับ มีแนวโนมเลือกใชบริการ

หางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 33 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอย จํานวน 3 7 2 12 6.283 0.392 

รอยละ 25.0 58.3 16.7 100.0   

ปานกลาง จํานวน 46 33 20 99   

รอยละ 46.5 33.3 20.2 100.0   

มาก จํานวน 99 52 39 190   

รอยละ 52.1 27.4 20.5 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 52 28 19 99   

รอยละ 52.5 28.3 19.2 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 33 พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 

การจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลาท่ีระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูใชบริการท่ีมีระดับความคิดเห็นนอย มีแนวโนมเลือกใช

บริการหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ในขณะที่ผูใชบริการที่มีระดับความคิดเห็นปานกลาง มาก 

และมากที่สุด มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 34 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด 

 

ดานการสงเสริม 

ทางการตลาด 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด- 

ปานกลาง 

จํานวน 55 40 33 128 7.092 0.131 

รอยละ 43.0 31.3 25.8 100.0   

มาก จํานวน 97 46 30 173   

รอยละ 56.1 26.6 17.3 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 48 34 17 99   

รอยละ 48.5 34.3 17.2 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 34 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

ทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา ที่ระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูใชบริการท่ีมีระดับความคิดเห็นท้ังสามระดับ มีแนวโนม

เลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 35 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ 

 

ดานกระบวนการบริการ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด จํานวน 0 2 0 2 26.009 0.001** 

รอยละ 0.0 100.0 0.0 100.0   

นอย จํานวน 7 18 7 32   

รอยละ 21.9 56.3 21.9 100.0   

ปานกลาง จํานวน 73 30 18 121   

รอยละ 60.3 24.8 14.9 100.0   

มาก จํานวน 91 46 37 174   

รอยละ 52.3 26.4 21.3 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 29 24 18 71   

รอยละ 40.8 33.8 25.4 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

จากตาราง 35 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ

มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูใชบริการที่มีระดับความคิดเห็นนอยที่สุด และนอย 

มีแนวโนมเลือกใชบริการหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ในขณะท่ีกลุมตัวอยางที่มีระดับความคิดเห็น

ปานกลาง มาก และมากที่สุด มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 36 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด จํานวน 4 5 1 10 16.092 0.041* 

รอยละ 40.0 50.0 10.0 100.0   

นอย จํานวน 17 4 2 23   

รอยละ 73.9 17.4 8.7 100.0   

ปานกลาง จํานวน 81 42 22 145   

รอยละ 55.9 29.0 15.2 100.0   

มาก จํานวน 66 40 37 143   

รอยละ 46.2 28.0 25.9 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 32 29 18 79   

รอยละ 40.5 36.7 22.8 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (p < .05) 

 

จากตาราง 36 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร

มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีระดับความคิดเห็นนอยที่สุด มีแนวโนม

เลือกใชบริการหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีระดับความคิดเห็นนอย  

ปานกลาง  มาก และมากท่ีสุด มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 37 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

 

ดานส่ิงแวดลอม 

ทางกายภาพ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด จํานวน 1 3 0 4 15.266 0.054 

รอยละ 25.0 75.0 0.0 100.0   

นอย จํานวน 11 14 7 32   

รอยละ 34.3 43.8 21.9 100.0   

ปานกลาง จํานวน 56 40 16 112   

รอยละ 50.0 35.7 14.3 100.0   

มาก จํานวน 92 49 42 183   

รอยละ 50.3 26.7 23.0 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 40 14 15 69   

รอยละ 58.0 20.3 21.7 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

จากตาราง 37 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางที่มีระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด 

และนอย มีแนวโนมเลือกใชบริการหางลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ในขณะที่กลุมตัวอยางที่มี

ระดับความคิดเห็น ปานกลาง  มาก และมากที่สุด มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัส เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 
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ตาราง 38 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาจําแนกตามระดับความคิดเห็นตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

 

ภาพรวม 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

นอยท่ีสุด- 

ปานกลาง 

จํานวน 55 38 16 109 3.947 0.413 

รอยละ 50.5 34.9 14.6 100.0   

มาก จํานวน 110 66 49 225   

รอยละ 48.9 29.3 21.8 100.0   

มากท่ีสุด จํานวน 35 16 15 66   

รอยละ 53.1 24.2 22.7 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 38 พบวาระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ท่ี

ระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูใชบริการที่มีระดับความคิดเห็นทั้งสามระดับ มีแนวโนมเลือกใชบริการ

หางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 

 

 3. ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

  ในการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา กระทําโดยการทดสอบความสัมพันธดวย

สถิติไค-สแควร (Chi-square : X2) ที่อาจเกิดปญหาความคลาดเคล่ือนจากการคํานวณคาสถิติ ซึ่งกําหนด

เง่ือนไขใหมีเซลลที่มีคาความถ่ีตามทฤษฎี (Eij) < 5 ไดไมเกิน 20% ดังน้ันผูวิจัยไดยุบรวมกลุมตัวแปร

พฤติกรรมการบริโภคท่ีมีขนาดเล็กเขาดวยกัน (Grouping Variables) โดยตัวแปรที่มีการจัดกลุมมีรายละเอียด

ดังนี ้

  คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา จัดกลุมใหมเหลือเพียง 3 กลุม ไดแก 

ไมเกิน 1,000 บาท  1,001-5,000 บาท และมากกวา 5,000 บาท 
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  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใช

บริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลามีรายละเอียดดังน้ี 

 

ตาราง 39 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ คาใชจายตอครั้ง

ในการใชบริการหางสรรพสินคาท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

คาใชจายตอคร้ังในการใชบริการ 

หางสรรพสินคา 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

ไมเกิน  1,000 บาท จํานวน 165 94 52 311 36.690 0.000** 

รอยละ 53.1 30.2 16.7 100.0   

1,001-5,000  บาท จํานวน 25 25 11 61   

รอยละ 41.0 41.0 18.0 100.0   

มากกวา 5,000 บาท จํานวน 10 1 17 28   

รอยละ 35.7 3.6 60.7 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < .01) 

 

จากตาราง 39 พบวาพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ คาใชจายตอครั้งในการใชบริการ

หางสรรพสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีคาใชจายไมเกิน 1,000 บาท มี

แนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา กลุมตัวอยางที่มีคาใชจาย 1,001-5,000 บาท 

มีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา และหางลีทรัพยสิน ดีพารเมนทสโตร 

และกลุมตัวอยางที่มีคาใชจายมากกวา 5,000 บาท มีแนวโนมเลือกใชบริการหางพงษสินแอดโฮม 
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ตาราง 40 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ วันท่ีใชบริการ

หางสรรพสินคาที่มีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

 

วันท่ีใชบริการ

หางสรรพสินคา 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

จันทร –  ศุกร จํานวน 44 20 12 76 8.106 0.088 

รอยละ 57.9 26.3 15.8 100.0   

เสาร – อาทิตย/

วันหยุด 

จํานวน 52 39 34 125   

รอยละ 41.6 31.2 27.2 100.0   

ไมแนนอน จํานวน 104 61 34 199   

รอยละ 52.3 30.7 17.1 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 40 พบวาพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ วันที่ใชบริการหางสรรพสินคาไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ท่ี

ระดับนัยสําคัญ .05 โดยกลุมตัวอยางที่เลือกใชบริการหางสรรพสินคาในวันจันทร-ศุกร วันเสาร

อาทิตย/วันหยุด และไมแนนอนมีแนวโนมเลือกใชบริการหางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 41 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ ชวงเวลาท่ีใชบริการ

หางสรรพสินคาที่มีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

 

ชวงเวลาท่ีใชบริการ 

หางสรรพสินคา 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

10.00 - 12.00 น. จํานวน 20 16 9 45 13.664 0.091 

รอยละ 44.4 35.6 20.0 100.0   

12.01 - 15.00 น. จํานวน 41 29 17 87   

รอยละ 47.1 33.3 19.5 100.0   

15.01 - 18.00  น. จํานวน 83 45 37 165   

รอยละ 50.3 27.3 22.4 100.0   

18.01 - 20.00 น. จํานวน 52 30 12 94   

รอยละ 55.3 31.9 12.8 100.0   

หลัง 20.00 น. จํานวน 4 0 5 9   

รอยละ 44.4 0.0 55.6 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 41 พบวาพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ ชวงเวลาท่ีใชบริการหางสรรพสินคา

ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 โดยทุกชวงเวลาท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการ มีแนวโนมเลือกใชบริการหาง

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 
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ตาราง 42 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ ความถ่ีการใชบริการ

หางสรรพคาตอสัปดาหท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

ความถี่การใชบริการหาง

สรรพคาตอสัปดาห 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

รวม X2 P-value 
เทสโกโลตัส 

เอ็กซตรา 

สาขาสงขลา 

ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนท 

สโตร 

พงษสิน 

แอดโฮม 

1 ครั้ง จํานวน 36 17 18 71 6.367 0.383 

รอยละ 50.7 23.9 25.4 100.0   

2-3 ครั้ง จํานวน 80 39 24 143   

รอยละ 55.9 27.3 16.8 100.0   

4 ครั้งขึ้นไป จํานวน 8 7 3 18   

รอยละ 44.4 38.9 16.7 100.0   

ไมแนนอน จํานวน 76 57 35 168   

รอยละ 45.2 33.9 20.8 100.0   

รวม จํานวน 200 120 80 400   

รอยละ 50.0 30.0 20.0 100.0   

 

จากตาราง 42 พบวาพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ ความถ่ีการใชบริการหางสรรพคาตอสัปดาห

ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 โดยทุกความถ่ีท่ีกลุมตัวอยางใชบริการหางสรรพสินคา มีแนวโนมเลือกใชบริการ

หางเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา 

 

4.  สรุปความสัมพันธ 

  การศึกษาความสัมพันธระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดสงขลากับลักษณะประชากรศาสตร ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดและพฤติกรรมการบริโภค สามารถสรุปไดดังตาราง 43 
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ตาราง 43 สรุปความสัมพันธระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลากับลักษณะประชากรศาสตรระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดและพฤติกรรมการบริโภค 

 

 การตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคา 

X2 P-value 

ลักษณะดานประชากรศาสตร   

เพศ 13.232 0.001** 

อายุ 40.604 0.000** 

สถานภาพ 21.015 0.000** 

ระดับการศึกษา 14.552 0.024* 

อาชีพ 44.523 0.000** 

รายไดตอเดือน 40.357 0.000** 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด   

ดานผลิตภัณฑ 5.166 0.271 

ดานราคา 6.643 0.156 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 6.283 0.392 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 7.092 0.131 

ดานกระบวนการบริการ 26.009 0.001** 

ดานบุคลากร 16.092 0.041* 

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 15.266 0.054 

รวม 3.947 0.413 

พฤติกรรมการบริโภค   

คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา 36.690 0.000** 

วันท่ีใชบริการหางสรรพสินคา 8.106 0.088 

ชวงเวลาท่ีใชบริการหางสรรพสินคา 13.664 0.091 

ความถ่ีการใชบริการหางสรรพคาตอสัปดาห 6.367 0.383 

หมายเหตุ:  *   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (p < 0.05) 

  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (p < 0.01) 
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จากตาราง 43  พบวา การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

สงขลามีความสัมพันธกับลักษณะประชากรศาสตรทุกดานโดยที่ มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 กับลักษณะประชากรศาสตรดานระดับการศึกษา ในขณะท่ีดานอ่ืน ๆ มี

ความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลามีความสัมพันธ

กับระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 และมีความสัมพันธกับระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

บริการ และดานบุคลากรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลามีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการบริโภคในหัวขอคาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคาอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 

 

การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

สงขลา 

 

ผลการศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา เพื่อสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคท่ี

ตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา  ดําเนินการเก็บขอมูล

โดยสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง ซึ่งมีผูใหขอมูลจํานวน 10 ราย ไดแก ผูใหขอมูลของหางสรรพสินคา

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จํานวน 4 ราย ผูใหขอมูลของหางสรรพสินคาลีทรัพยสิน สงขลา 

จํานวน 3 ราย และผูใหขอมูลของหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จํานวน 3 ราย ซึ่งมีคําถามตาม

ประเด็นในแตละดานดังน้ี (ภาคผนวก ง) 
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ตาราง 44 เปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

จากการสัมภาษณ 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส

เอ็กซตรา สงขลา 

หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร 

หางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม 

ดานผลิตภัณฑ 1. มีความหลากหลายของ

สินคาและบริการ 

2. มีสินคาและบริการท่ีครบ

วงจร 

3. มีการจําหนายสินคา

อุปโภคบริโภคท่ีตรงตาม

ความตองการ ได

มาตรฐาน มีคณุภาพ 

4. มีส่ิงอํานวยความสะดวก

ไดอยางครบครัน 

5. มีสถานท่ีบันเทิง 

รานอาหารรานเกมส 

ท่ีทันสมัยและเปนท่ีนิยม

สําหรับกลุมวัยรุนเปน

จํานวนมาก เชน  

โรงภาพยนตร  รานอาหาร

ญี่ปุน  รานพิซซา 

รานไอศกรีม 

1.  มีการจัดจําหนาย

สินคาและบริการใน

ราคาถูก ไดมาตรฐาน 

2. มีการจัดจําหนาย

สินคาและบริการท่ีมี

ความหลากหลาย 

ทันสมัย ตรงตอ

ความตองการของ

ผูบริโภค 

3. มีการจัดจําหนาย

สินคาแบรนดท่ีมี

ชื่อเสียง ท่ีสามารถ

หาซ้ือไดใน

หางสรรพสินคาชั้นนํา

ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา 

1. จําหนายสินคาและ

บริการ เนนดาน

แผนกวัสดุกอสราง

อุปกรณตกแตงบาน

เครื่องใชไฟฟา 

ผลิตภณัฑสุขภัณฑ 

และเซรามิก 

2. มีสินคาและบริการ

ใหเลือกนอย 

ดานราคา 1. มีการจําหนายสินคาราคา

ถูก มีสินคารวมรายการให

เลือกมากมาย และจัด

รายการบอยครั้ง 

2. มีการหมุนเวียนจัดโปรโมชัน

ลดราคาสินคา 

3. มีการจําหนายสินคาราคา

ไมแตกตางกับ

หางสรรพสินคาอ่ืน ๆ แตมี

ความหลากหลาย 

ราคาสินคาและบริการตํ่า

กวา หางสรรพสินคาอ่ืน 

1. ราคาสินคา

ประเภทวัสดุ

กอสราง สุขภณัฑ

มีราคาตํ่ากวาท่ีอ่ืน 

2. ราคาสินคาบาง

ประเภทสูงกวาท่ีอ่ืน

แตไมมาก 
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ตาราง 44 (ตอ) 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส

เอ็กซตรา สงขลา 

หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร 

หางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม 

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

1. สามารถซ้ือสินคาและบริการ

ไดสะดวก 

2. มีการกระจายสาขาและเพิ่ม

โลตัสขนาดเล็ก เพื่อใหเขาถึง

ทุกพื้นท่ี และเพิ่มการช็อปปง

ออนไลนเปนอีกทางเลือกหนึ่ง 

3. ชองทางการชําระเงินมีหลาย

ชองทาง ทําใหสะดวก 

รวดเร็วในการใชบริการ 

4. มีการจัดเรียงสินคาเปน

หมวดหมู สะดวกตอการ

เลือกซ้ือสินคา 

1. มีการกระจายสาขา

ออกไปนอกพืน้ท่ีและ

จังหวัดใกลเคียง เปน

การเพิ่มความสะดวกใน

การใชบริการใหแก

ผูบริโภค 

2. ไมสะดวกตอการจอดรถ 

เพราะทําเลท่ีต้ังของ

หางสรรพสินคาต้ังอยู

ในสถานท่ีคับแคบ 

การสัญจรไปมา ไม

สะดวก 

1. สถานท่ีจอดรถ 

มีความสะดวก 

งายตอการเคล่ือนยาย

สินคา 

2. จัดเรียงสินคาไวเปน

แผนก มีความสะดวก

ตอการเลือกซ้ือสินคา 

ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอ

การเดินทาง 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

1. มีการจัดทําใบปลิวราคา

สินคาเพ่ือประชาสัมพันธให

ลูกคาทราบ มีการโฆษณา

ทางโทรทัศน วิทยุ 

หนังสือพิมพและส่ืออ่ืน ๆ 

2. มีการลดราคาสินคาโดยการจัด

รายการพิเศษตามชวงเทศกาล 

3. มีการใหคูปอง การสงชิงโชค 

1. มีการประชาสัมพันธ

ผานสถานีวิทยุให

ผูบริโภครับทราบและมี

รถแหโฆษณารายการ

โปรโมชั่นตางๆ 

2. กิจกรรมและโปรโมชั่น

สินคาเปนประจํา 

1. มีปายโฆษณา

ประชาสัมพันธ

โปรโมชั่น 

2. มีการจัดรายการลด 

แลก แจก แถม สินคา

เปนประจํา 

ดานกระบวนการ

บริการ 

1. มีการจัดสงสินคาประเภท

เคร่ืองใชไฟฟาถึงบาน 

2. มีพนักงานคอยใหบริการ 

แนะนําสินคา 

3. สามารถชําระสินคาดวยบัตร

เครดิต/ผอนชําระสินคาได ณ 

จุดชําระสินคา 

4. มีการเปลี่ยนสินคาท่ีชํารุด ณ 

จุดบริการลูกคา 

5. มีตูกดเงินสด/ธนาคาร 

1. มีพนักงานคอยให

คําแนะนําและบริการ

ตอบขอซักถาม และ

อํานวยความสะดวก 

2. มีตูกดเงินสดไว

ใหบริการ 

1. มีจุดชําระสินคาและ

บริการมีนอย 

2. มีตูกดเงินสด ไว

บริการ 

3. ผลิตภณัฑแผนก

เครื่องใชไฟฟา  

มีการใหบริการ 

หลังการขาย 
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ตาราง 44 (ตอ) 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส

เอ็กซตรา สงขลา 

หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร 

หางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม 

ดานบุคลากร 1. พนักงานสวนใหญ

ใหบริการดีมีความสุภาพ

มารยาทดี บุคลิกดี 

พนักงานย้ิมแยมแจมใส 

2. มีพนักงานมีจํานวนเพียงพอ 

3. มีพนักงานไวคอยแนะนํา

สินคา บอกจุดขายสินคา 

รวมถึงการแลกเปล่ียน

สินคา 

4. พนักงานบรกิาร มีความรู

ความเขาใจ เกีย่วกับสินคา

และบริการ 

1. พนักงานมีความรู 

ความเขาใจสามารถ

อธิบาย คุณสมบัติ

ของผลิตภณัฑให

ผูบริโภคเขาใจไดเปน

อยางดี 

2. พนักงานมีบุคลกิภาพ

และทักษะในการพูดท่ีดี

สามารถโนมนาวให

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

สินคาและบริการได 

1. ณ จุดประชาสัมพันธ 

มีพนักงานไวคอย

แนะนําสินคา ณ 

จุดขายสินคา 

2. พนักงานควร

พัฒนาบุคลิกใหมี

ความกระตือรือรน

และสรางมิตร

ไมตรีแกผูบริโภค 

ดานส่ิงแวดลอม

ทางกายภาพ 

1. ตัวอาคารสะอาด อุณหภูมิ

ของหางมีความเย็นสบาย

และตกแตงสวยงาม 

2. ตองการใหมีสายชําระใน

หองน้ํา 

3. มีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ 

4. มีหองน้ําท่ีสะอาด และ

เพียงพอ 

1. ไมมีสถานท่ีจอดรถ

เพื่อรองรับผูบริโภค 

2. ทําเลท่ีต้ังของ

หางสรรพสินคา

เหมาะแกการเจาะ

กลุมผูบริโภควัยเด็ก

นักเรียน นักศกึษา 

1. ทําเลท่ีต้ัง  

มีความสะดวก 

ในการเดินทาง 

2. ควรจัดสินคาและ

บริการใหเหมาะสม

ตามสภาพพื้นท่ี 

เปนระเบียบเรียบรอย 

และสวยงาม 

 

 จากตาราง 44 สามารถสรุปการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ตามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ ดังน้ี 

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  1.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา  มีการจัดจําหนายสินคาและบริการ

แบบครบวงจร  เชน โรงภาพยนตร รานกาแฟ  ศูนยอาหาร  เปนตน 

  1.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร เนนสินคาแผนกซุเปอรมารเก็ต 

สินคาประเภทกระเปา เครื่องนุงหม แบรนดท่ีมีชื่อเสียง รวมถึงรานอาหารและเครื่องดื่ม 
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  1.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม เนนสินคาประเภท วัสดุกอสรางอุปกรณตกแตง

บานเครื่องใชไฟฟา  ผลิตภัณฑสุขภัณฑ  และเซรามิก 

 

 2. ดานราคา 

  2.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส เอ็กซตรา สงขลา มีสินคาท่ีราคาถูก และมีการหมุนเวียน

จัดโปรโมชั่น 

  2.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ราคาสินคาโดยภาพรวมตํ่ากวา

หางสรรพสินคาอ่ืน ๆ 

  2.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ราคาสินคาและบริการไมแตกตางกับหางสรรพสินคา

อ่ืน ๆ 

 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

  3.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา  สงขลา มีการกระจายสาขายอย คือ 

โลตัสเอ็กซเพรส  ท่ีต้ังของหางสะดวกตอการเดินทาง มีที่จอดรถเพียงพอ มีการจัดเรียงสินคาเปน

หมวดหมู มีชองสําหรับชําระเงินหลายชองทาง 

  3.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ทําเลที่ต้ังไมสะดวกตอการเดินทาง 

และไมสะดวกตอการจอดรถ 

  3.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง มีที่จอดรถ 

จัดเรียงสินคาไวเปนหมวดหมู 

 

 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 

  4.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจัดโปรโมชันลดราคาสินคา

ตามชวงเวลาเปนประจํา ใชการสงคูปองชิงโชค 

  4.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร มีการประชาสัมพันธผานสื่อวิทยุ 

รถแหโฆษณา จัดโปรโมชันลดราคาสินคาประจํา 

  4.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีการจัดรายการลด แลก แจก แถม 
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 5. ดานกระบวนการบริการ 

  5.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีบริการสงสินคาบางประเภทถึงบาน 

ชําระสินคาไดอยางรวดเร็ว ชําระสินคาดวยบัตรเครดิต มีตูกดเงินอัตโนมัติ 

  5.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร มีพนักงานใหคําแนะนําเก่ียวกับ

ตัวสินคา และมีตูกดเงินอัตโนมัติ 

  5.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จุดชําระคาสินคาและบริการมีไมมาก มีตูกดเงิน

อัตโนมัติ และมีบริการหลังการขายสําหรับเครื่องใชไฟฟา 

 

 6. ดานบุคลากร 

  6.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา พนักงานมีความรู ความเขาใจ

เก่ียวกับสินคาและบริการ ใหบริการดวยความรวดเร็ว สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส 

  6.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร พนักงานมีความเขาใจเก่ียวกับ

สินคา มีมารยาทและทักษะการพูดท่ีดี 

  6.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม พนักงานบางสวนยังขาดความกระตือรือรน 

 

 7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

  7.1 หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจัดสินคาเปนหมวดหมู เปนระเบียบ 

อาคารสถานท่ีสะอาดและเย็นสบาย มีหองน้ําสะอาดและเพียงพอ มีที่จอดรถสะดวก 

  7.2 หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ไมมีสถานท่ีจอดรถ ทําเลเหมาะกับ

กลุมผูบริโภคในวัยเรียน 

  7.3 หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม สถานท่ีเปนระเบียบเรียบรอย สวยงาม และ

สะดวกตอการเดินทาง 

 

  ผลจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 10 คน และการสังเกตการณสามารถสรุปออกมา

เปนตาราง SWOT ดังตาราง 45 
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ตาราง 45 การวิเคราะห SWOT 

 

SWOT เทสโกโลตัส เอ็กซตรา 

สงขลา 

ลี ทรัพยสิน  

ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสิน แอดโฮม 

สภาพแวดลอม

ภายใน 

จุดแข็ง 1. ทําเลท่ีตั้งติดถนน

สายหลัก  สะดวก

สําหรับการเดินทาง 

2. ขนาดของพื้นท่ี

ใหบริการ 

3. สถานท่ีจอดรถมี

เพียงพอตอความ

ตองการของ

ผูบริโภค 

4. สินคาและบริการท่ี

แตกตางจาก

หางสรรพสินคาอ่ืน  

เชน โรงภาพยนตร   

5. ท่ีจอดรถมีความ

สะดวก 

1. สินคาและบริการมี

ชื่อเสียง 

2. ประชาสัมพันธได

อยางท่ัวถึง 

3. ทําเลท่ีต้ังใกล

สถานศึกษาและศูนย

ราชการ 

4. เปนหางสรรพสินคา

แหงแรกในอําเภอ

เมือง จังหวัดสงขลา 

5. จัดรายการลด แลก 

แจก แถม เปนประจํา 

1. ทําเลท่ีต้ังติดถนน

สายหลัก  สะดวก

สําหรับการเดินทาง 

2. ท่ีจอดรถมีความ

สะดวก 

จุดออน คาบํารุงรักษา 

คอนขางสูง 

1. ขอจํากัดของพ้ืนท่ี

ใหบริการ 

2. ไมมีสถานท่ีจอดรถ 

3. ความสะดวกในการ

เดินทางเพราะไมได

อยูติดถนนสายหลัก 

1. ขาดความหลากหลาย

ของสินคา และบริการ 

เชน เครื่องนุงหม 

รานอาหาร  เปนตน 

2. การวางตําแหนงปาย

ชื่อหางสรรพสินคา

ไมโดดเดน 

สภาพแวดลอม

ภายนอก 

โอกาส 1. ในเขตอําเภอเมือง 

ยังไมมีคูแขงสําหรับ

ธุรกิจประเภทนี ้

2. เปนหางสรรพสินคา

ท่ีมีชื่อเสียง 

มีชื่อเสียงมายาวนานใน

เรื่องของสินคาราคาถูก 

ในเขตอําเภอเมือง 

มีคูแขงสําหรับธุรกิจ

ประเภทนี้ไมมากนัก 

อุปสรรค มีโอกาสท่ีหางสรรพสินคา

อ่ืน ๆ ท่ีขนาดใหญจะมา

ทําธุรกิจแขงขัน 

ไมสามารถขยายกิจการ

ใหเติบโตกวาน้ีได 

 

ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก 
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จากตาราง 45 พบวา จุดแข็งของหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหงมีความแตกตางกัน คือ เทสโก

โลตัสเอ็กซตรา สงขลา ต้ังอยูบนถนนสายหลัก สะดวกตอการเดินทาง มีพื้นท่ีขนาดใหญ มีที่จอดรถ

เพียงพอ และมีโรงภาพยนตรเพียงแหงเดียวในเขตําอําเภอเมืองจังหวัดสงขลา ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนท

สโตร มีทําเลท่ีต้ังใกลศูนยราชการ สถานศึกษา และแหลงชุมชน มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของ

หางบอย จําหนายสินคาแบรนดที่มีชื่อเสียง และจัดรายการเปนประจํา  พงษสินแอดโฮม มีที่จอดรถ

สําหรับผูบริโภค และสถานที่ต้ังอยูบนถนนสายหลัก ทําใหสะดวกตอการเดินทาง 

จุดออนของหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหง คือ เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา เปนหางท่ีมีขนาด

ใหญทําใหคาบํารุงรักษาคอนขางสูง ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร ไมมีสถานที่จอดรถ พื้นท่ี

ใหบริการคอนขางนอย ทําเลไมสะดวกตอการเดินทางเน่ืองจากไมไดอยูบนถนนสายหลัก พงษสิน

แอดโฮม ชนิดของสินคาและบริการยังไมหลากหลาย  และปายชื่อหางยังไมโดดเดนทําใหยากตอ

การสังเกต 

โอกาสของหางสรรพสินคาท้ัง 3 แหง คือ เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา ไมมีคูแขงของ

หางที่มีขนาดใกลเคียงกันในเขตอําเภอเมือง เปนหางที่มีชื่อเสียง  ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 

มีช่ือเสียงมายาวนานในเรื่องของการจําหนายสินคาราคาถูก พงษสินแอดโฮม มีคูแขงท่ีทําธุรกิจ

ประเภทเดียวกันไมมากนักในเขตอําเภอเมือง 

อุปสรรคของหางสรรพสินคาท้ัง 3 แหง คือ เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีโอกาสท่ี

หางสรรพสินคาอ่ืน ๆ ท่ีขนาดใหญ และความหลากหลายของสินคาและบริการจะมาทําธุรกิจ

แขงขัน  ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร เน่ืองจากมีพื้นที่จํากัด ทําใหเพิ่มประเภทของสินคาและ

บริการคอนขางไมสะดวก  พงษสินแอดโฮม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก 

การวิเคราะหการตลาด STP ของหางสรรพสินคาทั้งแหงเปนดังน้ี 

1. Market Segmentation มีการวางสวนการตลาดโดยใชหลักภูมิศาสตร ซึ่งลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร ต้ังอยูในทําเลท่ีประชากรหนาแนน ไมอยูในเสนทางหลัก อยูในเขตเมือง 

ในขณะท่ีเทสโกโลตัส เอ็กซตรา สงขลา และพงษสินแอดโฮม ต้ังอยูในทําเลในเมือง บนเสนทางหลัก 

มีประชากรนอยกวา และใชหลักประชากรศาสตร ซึ่งลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร และพงษสินแอดโฮม 

เนนประชากรที่มีรายไดระดับกลาง-สูง ในขณะที่เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา เนนประชากร

ในทุกระดับรายได และใชหลักพฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีตองการความสะดวกในการจับจายใชสอย

โดยไมตองเดินทางไปท่ี อําเภอหาดใหญ 

2. Market Targeting หางสรรพสินคาท้ัง 3 แหงมีการเลือกสวนตลาดดังนี้ ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร และพงษสนิแอดโฮม ใชวิธีการเลือกตลาดแบบมุงเชี่ยวชาญเฉพาะตลาด ซึ่งเปน

การเสนอสินคาและบริการหลายประเภทเขาสูตลาดเดียว ซึ่งลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร มีสินคา
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และบริการท่ีมีความหลากหลายมากกวา พงษสินแอดโฮม ในขณะท่ีเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 

ใชวิธีการเลือกตลาดแบบมุงครอบคลุมทุกสวนตลาด ซึ่งจะเห็นไดจากสินคาและบริการท่ีนํามาเสนอ

จะมีหลายเกรด และหลายราคา เพื่อใหครอบคลุมกับรายไดของผูบริโภค 

3. Market Postioning การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหง ใชวิธี

จําแนกตามลักษณะความหลากหลายของสินคา และความสะดวกและรวดเร็วในการใชบริการ 

ดังภาพ 10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 10 การวางตําแหนงผลิตภัณฑของหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหง 

 

จากภาพ 10 จะเห็นไดวา เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีความโดดเดนในเรื่องของความหลากหลาย

ของสินคา  พงษสินแอดโฮม มีความโดดเดนในเรื่องของความสะดวกและรวดเร็วในการใชบริการ

เน่ืองจากสามารถเขาจอดรถ และเดินเขาสูตัวอาคารไดสะดวกกวา ในขณะท่ีลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร

มีตําแหนงของผลิตภัณฑดอยกวาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา แตมีตําแหนงดีกวาพงษสินแอดโฮม 

ในเรื่องของความหลากหลายของสินคา 

ความหลากหลายของสินคา 

ความสะดวกและรวดเร็ว

ในการใชบริการ 

มาก 

มาก 

นอย 

นอย 

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 
ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 

พงษสินแอดโฮม 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่องการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลาผูวิจัยไดสรุป อภิปรายผล และเสนอแนะไดดังนี ้

 

สรุป 

 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด  พฤติกรรมการใชบริการและการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดสงขลา 2) ศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด  พฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา และ 3) ศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลาประโยชนท่ีไดจากการวิจัยครั้งน้ีคือ เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการหางสรรพสินคา

ในการพัฒนาปรับปรุงการใหบริการ ใหสอดคลองเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคตอไป 

เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการคาปลีกท่ีตองการนําสินคามาวางจําหนายในหางสรรพสินคา 

สามารถเลือกจําหนายในหางสรรพสินคาท่ีเหมาะสม และเปนขอมูลเบ้ืองตนแกผูที่ตองการทําธุรกิจ

หางสรรพสินคากอนที่จะลงทุนทําธุรกิจ 

 วรรณกรรมท่ีทบทวน ไดแก ความหมาย ประวัติ และความเปนมาของหางสรรพสินคา กลยุทธ

ทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการตลาดแนวคิดและ

ทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการในการตัดสินใจ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ สําหรับตัวแปรท่ีใชในการวิจัย

ครั้งน้ี ไดแก ตัวแปรตน คือ ลักษณะประชากรศาสตรปจจัยสวนประสมทางการตลาด และ

พฤติกรรมการบริโภค ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา 

 ประชากรสําหรับการเปรียบเทียบกลยุทธไดแกผูมีสวนไดสวนเสียตอธุรกิจหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา จํานวน 10 ราย คือ หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 

จํานวน 4 ราย หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน จํานวน 3 ราย และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม 

จํานวน 3 ราย และประชากรสําหรับการศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด พฤติกรรมการใชบริการการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา และทดสอบ
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ความสัมพันธไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยาง

เชิงปริมาณ ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลาสําหรับ

กลุมตัวอยางไดทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง จากการคํานวณสูตรแบบไมทราบจํานวนประชากร 

ไดขนาดตัวอยาง 400 คนการสุมตัวอยางเปนการสุมแบบเจาะจง เครื่องท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ไดแก แบบสัมภาษณ และแบบสอบถาม แบบมาตรประมาณคา 5 ระดับ แบบของลิเคิรท พรรณนา

ขอมูลดวยคาสถิติ คารอยละคาความถ่ีคาเฉล่ียสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวย

สถิติไค-สแควร 

 ผลการศึกษาเสนอตามวัตถุประสงค ดังนี ้

วัตถุประสงคขอท่ี 1  เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

พฤติกรรมการใชบริการและการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

สงขลา พบวา 1) ลักษณะประชากรศาสตร โดยสวนใหญแลวเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 21-30 ป  

อยูในสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาที่ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีรายได

ตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท 2) ระดับความคิดเห็นโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูใน

ระดับมาก และทั้ง 7 ดาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก

เชนกัน โดยท่ีดานผลิตภัณฑมีระดับความคิดเห็นสูงสุด รองลงมา ไดแก ดานราคา และดานชองทาง

การจัดจําหนายตามลําดับ และ 3) พฤติกรรมการใชบริการหางสรรพสินคาโดยสวนมากมาใชบริการ

ในแผนกซุปเปอรมารเก็ต คาใชจายในการใชบริการหางสรรพสินคาไมเกิน 1,000 บาทตอครั้ง ไมจําเพาะ

เจาะจงวันท่ีใชบริการหางสรรพสินคา ชวงเวลาที่ใชบริการหางสรรพสินคาคือ 15.01 – 18.00 น. ไมสามารถ

ระบุจํานวนครั้งที่ใชบรกิารหางสรรพสินคาตอสัปดาหได สาเหตุที่เลือกใชบริการคือหางสรรพสินคา

เปนศูนยรวมสินคาและบริการ ตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคาดวยตนเอง ใชบริการ

หางสรรพสินคาในวันหยุดสุดสัปดาห และทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของหางสรรพสินคา

ดวยตัวเอง 

วัตถุประสงคขอท่ี 2  ศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด พฤติกรรมการบริโภคกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา พบวา 1) ลักษณะดานประชากรศาสตรทุกดานไดแก เพศ อายุ สถานภาพระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 2) ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ 

และดานบุคลากร มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา และ 3) พฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา

มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
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วัตถุประสงคขอที่ 3  การศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคา

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา พบวา  

1. เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา เนนตลาดของผูมีรายไดทุกระดับ และเนนความหลากหลาย

ของชวงอายุผูบริโภค จําหนายสินคา และบริการท่ีมีความหลากหลาย โดยมีจุดเดนท่ีสําคัญคือ ทําเลท่ีต้ัง

สะดวกตอการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ สถานท่ีกวางขวาง มีสินคาและบริการบางประเภทที่มี

เพียงแหงเดียวในเขตอําเภอเมือง ไดแก โรงภาพยนตร รานอาหาร เปนตน 

2. ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร เนนตลาดของผูมีรายไดระดับปานกลาง-สูง จําหนาย

สินคาแบรนดเนม ประเภทเครื่องนุงหม อุปกรณกีฬา เครื่องสําอาง  โดยมีจุดเดนที่สําคัญคือ ทําเลท่ีต้ัง

อยูในเขตชุมชน ใกลกับสถานท่ีราชการ และสถานศึกษา และนํามาจัดรายการลด แลก แจก แถม 

สมํ่าเสมอ 

3. พงษสินแอดโฮม เนนตลาดของผูมีรายไดระดับปานกลาง-สูง และเนนผูบริโภควัยทํางาน 

จําหนายสินคาอุปกรณกอสราง และเครื่องใชในบาน โดยมีจุดเดนท่ีสําคัญคือ ทําเลที่ต้ังสะดวกตอ

การเดินทาง  

 

อภิปรายผล 

 

 การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา

อภิปรายไดดังน้ี 

 1.  ลักษณะประชากรศาสตรของผูใชบริการหางสรรพสินคาสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

อยูในชวง 21 – 30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนนักเรียน/นักศึกษา รายไดตอเดือน

ไมเกิน 10,000 บาท จะเห็นไดวาผูใชบริการสวนใหญจะเปนวัยเรียน ซึ่งสวนมากแลวยังไมสามารถ

หารายไดดวยตนเอง ท่ีเปนเชนน้ีเพราะในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา เปนท่ีต้ังของสถาบันการศึกษา

หลายแหงไมวาจะเปนระดับอุดมศึกษา ไดแก มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา มหาวิทยาลัยทักษิณ และ

มหาวทิยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย ระดับมัธยมศึกษา ไดแก โรงเรียนเทศบาล 5 โรงเรียนวรนารีเฉลิม 

โรงเรียนมหาวชิราวุธ เปนตน จึงทําใหผลการสํารวจลักษณะประชากรศาสตรเปนเชนน้ี 

 2.  ระดับความคิดเห็นของผูใชบริการหางสรรพสินคาตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ในภาพรวม และทั้ง 7 ดาน อยูในระดับมาก 

  2.1  ดานผลิตภัณฑ โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ทั้งน้ีอาจเปน

เพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการที่หางสรรพสินคาจัดสินคาและบริการท่ีครบถวน รองรับ

กับความตองการ ไดมาตรฐาน มีคุณภาพ และสามารถเปล่ียนสินคาไดในกรณีสินคาเกิดการชํารุด 
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สอดคลองกับ สรอยสังวาลย ลาลุน และคณะ (2551) ที่ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก 

  2.2  ดานราคา โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท้ังนี้อาจเปนเพราะ

กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับราคาสินคาบางชนิดท่ีตํ่า เม่ือเทียบกับท่ีอ่ืนๆ และสามารถชําระสินคา

ไดหลายชองทาง เชน เงินสด บัตรเครดิต บัตรเดบิต เปนตน สอดคลองกับ สรอยสังวาลย ลาลุน และคณะ 

(2551: 95) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานราคามีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคา

ในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก เน่ืองจากในปจจุบันหางสรรพสินคามีขั้นตอนของการชําระเงิน

ท่ีหลากหลาย เชน เงินสด บัตรสมาชิก บัตรเครดิตอิออนเฟริสชอยส เปนตน 

  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

ท้ังน้ีอาจเปนเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริการท่ีสะดวกสบาย สามารถสั่งสินคาแบบ

ออนไลนได จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอการเลือกซื้อสินคาทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง 

สอดคลองกับสรอยสังวาล  ลาลุน และคณะ (2551) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานชองทาง

การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก 

เน่ืองจากการตกแตงรานสะอาด สวยงาน การจัดวางสินคาหางาย สถานท่ีจอดรถสะดวก มีความปลอดภัย 

มีเจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย มีระบบความปลอดภัยที่สรางความม่ันใจในการมาใชบริการ

หางสรรพสินคา 

  2.4  ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ทั้งน้ี

อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการท่ีหางสรรพสินคามีการลดราคาสินคาเปนประจํา 

มีการประชาสัมพันธกิจกรรมและโปรโมช่ันสินคาของหาง และมีการจัดกิจกรรมตาง ๆ ของหางให

สอดคลองกับเทศกาล สอดคลองกับสรอยสังวาลย  ลาลุน และคณะ (2551) ที่ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร

อยูในระดับมากเนื่องจากหางสรรพสินคามีการลดราคาสินคาตามเทศกาล การจัดโปรโมชั่นอยาง

ตอเนื่องสมํ่าเสมอ โฆษณาผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ ปายโฆษณา แผนพับ โบวชัวร 

เปนตน การใช Presenter การจัดงานแสดงสินคาเปนการสื่อสารเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจผูบริโภค 

และการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจและเกิดการซื้อเพิ่มมากขึ้น เชน 

การลด แลก แจก แถม การใหคูปอง การสงชิงโชค เปนตน 
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  2.5  ดานกระบวนการบริการ โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ทั้งน้ี

อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการท่ีหางสรรพสินคาอํานวยความสะดวกดานตาง ๆ 

เชน มีพนักงานคอยใหบริการ และแนะนําสินคา มีธนาคารหรือตูกดเงินอัตโนมัติภายในบริเวณ

หางสรรพสินคา สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/ผอนชําระสินคา สามารถชําระสินคาไดอยาง

รวดเร็ว มีบริการหลังการขาย ตัวอยาง เชน การซอมบํารุง สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ (2552) ท่ีกลาวเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการบริการไววา 

กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมากตองอาศัยพนักงานที่มี

ประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการท่ีมี

คุณภาพได เน่ืองจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลายขั้นตอน ไดแก การตอนรับ

การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน ซึ่งในแตละขั้นตอน

ตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี โดยตองคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการเปนหลัก 

(Customer Satisfaction) กระบวนการจึงเปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการ และงานท่ีปฏิบัติ

ในดานการบริการที่นําเสนอใหกับลูกคาเพือ่มอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหลูกคา

เกิดความประทับใจ 

  2.6  ดานบุคลากร โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท้ังน้ีอาจเปนเพราะ

กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการท่ีหางสรรพสินคาไดจัดบุคลากร หรือพนักงานบริการ พนักงานขาย

ท่ีความรูเก่ียวกับสินคา และบริการ สามารถใหคําตอบแกผูบริโภค และดูแลเอาใจใสผูบริโภค 

สอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2552) ท่ีกลาวเก่ียวกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ดานบุคลากรไววา บุคคลหรือพนักงาน (People) หมายถึง บุคคลท่ีทําหนาท่ีรับผิดชอบ

ในการติดตอแสวงหาลูกคา การเสนอขายเพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความต้ังใจ และตัดสินใจซื้อในดาน

ของกระบวนการผลิต และการใหบริการจําเปนตองใชบุคคลหรือพนักงาน หากพนักงานไมมีความชํานาญ

ในกระบวนการผลิต หรือการใหบริการอาจทําใหผูบริโภคเกิดความไมพึงพอใจในการซื้อผลิตภัณฑ 

และอาจทําใหเกิดผลขาดทุนในการประกอบอาชีพ 

  2.7  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ โดยรวมแลวมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

ท้ังน้ีอาจเปนเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการท่ีหางสรรพสินคาไดรับการตกแตง สวยงาม 

เปนระเบียบ มีหองน้ําสะอาด ถูกสุขลักษณะ และเพียงพอมีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละ

ประเภทอยางชัดเจนสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ท่ีกลาวเก่ียวกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพไววาการสรางและนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality 

Management : TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นได 
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เชน ผูประกอบธุรกิจรานถายเอกสารอาจตองใหความสําคัญตอการพัฒนาลักษณะทางกายภาพของ

รานถายเอกสาร และรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-Value Proposition) 

ไมวาจะเปนดานเทคโนโลยีที่ทันสมัย ความสะอาด ความรวดเร็วในการใหบริการหรือคุณประโยชน

อ่ืน  ๆซึ่งจะตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อสามารถ

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได โดยอาจเปนการสรางความแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมี

ความสามารถมีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนอง มีความคิดริเริ่ม มีการติดตอกับลูกคา มีความสามารถ

ในการแกปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกราน หรือธุรกิจบริการ

จํานวนนอยมากที่ไมมีลักษณะกายภาพของบริการเขามาเกี่ยวของเนื่องจากลักษณะทางกายภาพ

จะมีผลการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการ โดยทั้งนี้จะรวมถึงสภาพแวดลอม ไดแก การตกแตง

สถานท่ีบรรยากาศในราน สีสันของราน ผังที่ต้ังดานความสะดวก ระดับเสียงเพลง รูปแบบท่ีราน

ใหบริการในสวนท่ีลูกคาสามารถมองเห็นไดภายในราน เปนตน 

 3. พฤติกรรมการใชบริการหางสรรพสินคา โดยสวนมากมาใชบริการในแผนกซุปเปอรมารเก็ต 

คาใชจายในการใชบริการหางสรรพสินคาไมเกิน 1,000 บาทตอครั้ง ไมจําเพาะจงวันที่ใชบริการ

หางสรรพสินคา ชวงเวลาที่ใชบริการหางสรรพสินคาคือ 15.01 – 18.00 น. ไมสามารถระบุจํานวนครั้ง

ท่ีใชบริการหางสรรพสินคาตอสัปดาหได สาเหตุท่ีเลือกใชบริการคือหางสรรพสินคาเปนศูนยรวม

สินคาและบริการ ตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคาดวยตนเอง ใชบริการหางสรรพสินคาในวันหยุด

สุดสัปดาห และทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของหางสรรพสินคาดวยตัวเองท้ังน้ีอาจเปนเพราะ

กลุมตัวอยางสวนมากตองการซื้อสินคาที่ใชบอยในชีวิตประจําวันหลายประเภทภายในการออกไป

ใชจายเพียงครั้งเดียว โดยการออกไปใชจายแตละครั้งจะใชคาใชจายไมสูงมากนัก ไมจําเพาะเจาะจง

วันที่ใชบริการเน่ืองจากตองการใชบริการเม่ือสิ่งจําเปนตอการอุปโภคบริโภคหมดไปโดยไปใช

บริการหางสรรพสินคาในชวงหลังเลิกเรียนหรอืเลิกงาน และวันหยุดสุดสัปดาห 

 4. ลักษณะดานประชากรศาสตรทุกดาน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลาอาจเปนเพราะปจจัยตาง ๆ ของลักษณะดานประชากรศาสตรมีความสอดคลองกับ

แนวคิด ความตองการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ หรือทัศนคติเก่ียวกับการตัดสินใจใชบริการ

หางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จึงมีผลใหเกิดความสัมพันธกัน ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดเก่ียวกับ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ของอดุลย  จาตุรงคกุล (2543) ท่ีกลาวไววา 

การตระหนักถึงความตองการเปนจุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อซึ่งผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการ ผูซื้อมีความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาวะที่ผูซื้อเปนอยูจริงกับสภาวะที่เขา

ปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยตัวกระตุนจากภายในกระตุนความตองการท่ีมีอยูปกติ 
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เชน ความหิว กระหาย เพศ เปนตน ในระดับสูงพอท่ีจะกลายเปนแรงขับดันนอกจากน้ันความตองการ

อาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก 

 5.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ และดานบุคลากร มีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลาท้ังน้ีอาจเปนเพราะ

กลุมตัวอยางอาจใหความสําคัญกับการบริการ ความสะดวกและรวดเร็วในการชําระสินคา ความรู

ในตัวสินคาและการดูแลเอาใจใสของพนักงานที่ใหบริการ จึงมีผลใหเกิดความสัมพันธกัน ซึ่งสอดคลอง

กับแนวคิดเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ในเรื่องของทัศนคติของ ฉัตยาพร  เสมอใจ 

(2550) ท่ีไดกลาวไววา การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคลความรูสึกดานอารมณ

และแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหมายถึงแนวโนมของการเรียนรูท่ี

จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือในขณะเดียวกันความเชื่อก็มี

อิทธิพลตอทัศนคติทัศนคติมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อดังน้ันนักการตลาดจึงตองสราง

ทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาและบริการหรือศึกษาทัศนคติของผูบริโภคแลวพัฒนา

สินคา/บริการใหมีความสอดคลอง 

 6.  พฤติกรรมการบริโภคในหัวขอ คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคามี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ทั้งน้ี

อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับภาวะเศรษฐกิจ และคาใชจายในการจับเลือกซื้อหรือ

ใชบริการซึ่งเปนสิ่งกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการจึงมีผลใหเกิดความสัมพันธกัน ซึ่ง

สอดคลองกับแนวคิดเก่ียวกับ รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค ในเรื่องของ สิ่งกระตุนทางการตลาดของ 

Schiffman, L. G. and Kanuk, L. L (2000) ซึ่งกลาวไววาสิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกายและ

สิ่งกระตุนจากภายนอก นักการตลาดจะตองสนในและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงในใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งอาจเปนเหตุจูงใจซื้อ

ดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 1) สิ่งกระตุน

ทางการตลาด ประกอบดวย สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑสิ่งกระตุนดานราคาสิ่งกระตุนดานการจัดชองทาง

การจัดจําหนายสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด และ 2) สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ไดแก สิ่งกระตุนทาง

เศรษฐกิจสิ่งกระตุนทางเทคโนโลยีสิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมืองสิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม 

 7.  กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาทั้ง 3 แหง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

มีความแตกตางกันโดย เทสโกโลตัส เอ็กซตรา สงขลา เนนตลาดของผูมีรายไดทุกระดับ และเนน

ความหลากหลายของชวงอายุผูบริโภค จําหนายสินคา และบริการที่มีความหลากหลาย  ลีทรัพยสิน 

ดีพารทเมนทสโตร เนนตลาดของผูมีรายไดระดับปานกลาง-สูง จําหนายสินคาแบรนดเนม ประเภท

เครื่องนุงหม อุปกรณกีฬา เครื่องสําอาง  พงษสินแอดโฮม เนนตลาดของผูมีรายไดระดับปานกลาง-สูง 
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และเนนผูบริโภควัยทํางาน จําหนายสินคาอุปกรณกอสราง และเครื่องใชในบาน ท้ังน้ีอาจเปนเพราะ

ประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา มีหลายประเภท ไดแก นักเรียน นักศึกษา ซึ่งมีรายได

ไมสูงนัก  อาชีพขาราชการ พนักงานบริษัท ธุรกิจสวนตัว มีรายไดอยูหลายระดับต้ังแตตํ่า ปานกลาง 

และสูง ทําใหหางสรรพสินคาพยายามเจาะกลุมลูกคาท่ีมีหลายประเภทดังกลาวน้ี และหางสรรพสินคา

ท้ัง 3 ตองการเพิ่มความสะดวกสบายในการจับจายใชสอยใหแกผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

โดยจําหนายสินคาและบริการ ที่เขตอําเภอเมืองยังไมมีกอนหนาน้ี เชน สินคาแบรนดเนม โรงภาพยนตร 

รานอาหาร บางชนิด ทําใหผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง ไมจําเปนตองเดินทางไปอําเภอหาดใหญ 

เปนการลดคาใชจายและเวลาในการเดินทาง  

 

ขอเสนอแนะ 

 

1.  ขอเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเรื่อง การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขต

อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา  สามารถเสนอแนะกลยุทธทางการตลาดแกหางสรรพสินคาไดดังตอไปนี ้

  1.1 ผูบริโภคสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา ท่ีมีรายไดไมสูง หรือยังไมมีรายไดเปน

ของตนเอง ดังนั้นผูประกอบการควรจัดสินคาและบริการที่รองรับผูบริโภคกลุมดังกลาวซึ่งเปนผูบริโภค

กลุมใหญ ในขณะเดียวกันควรจัดสินคาและบริการบางสวนไวรองรับผูบริโภคกลุมที่มีรายไดปานกลาง 

และสูง เพื่อผูบริโภคกลุมดังกลาวลดการเดินทางไปยังอําเภอหาดใหญ เพื่อการจับจายสินคาและบริการ 

  1.2 ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน โดยเฉพาะ

อยางยิ่งดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญกับตัวสินคา 

และบริการมากที่สุด คือ มีความหลากหลาย ครบถวนตามความตองการ ไดมาตรฐาน มีคุณภาพ 

และมีการรับเปล่ียนสินคาคืนในกรณีท่ีสินคาชํารุดกอนซื้อ และในขณะเดียวกัน ควรใหความสําคัญ

เก่ียวกับราคาดวยเชนกัน คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและบริการ  สินคาชนิดเดียวกัน

แตมีราคาตํ่ากวาที่อ่ืน เปนตน 

  1.3 ผูบริโภคสวนใหญใชบริการแผนกซุปเปอรมารเก็ต คาใชจายในการใชบริการ

หางสรรพสินคาไมเกิน 1,000 บาทตอครั้ง ใชบริการในชวงเวลา 15.01–18.00 น. เลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาเพราะเปนศนูยรวมสินคาและบริการ ใชบริการในวันหยุดสุดสัปดาห ดังน้ันผูประกอบการ

ควรมีแผนกซุปเปอรมารเก็ตท่ีมีสินคาที่หลากหลาย เนื่องจากผูบริโภคตองการจับจายสินคาใหครบถวน

ตามความตองการในครั้งเดียว  สินคาประเภทเดียวกันควรมีความหลากหลายทางดานราคาสินคา
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เพื่อรองรับกลุมผูบริโภคท่ีรายไดในระดับตาง ๆ  และควรมีบุคลากรท่ีเพียงพอตอการบริการในชวงเวลา 

15.01–18.00 น. และในวันหยุดสุดสัปดาห 

  1.4 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคามีความสัมพันธกับลักษณะประชากรศาสตร

ดาน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ดังนั้นผูประกอบการควรสํารวจ

ความตองการของผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรดังกลาวนี้เพิ่มเติม 

  1.5 การตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคามีความสัมพันธกับระดับความคิดเห็น

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ และดานบุคลากร ดังน้ันผูประกอบการ

ควรเนนกระบวนการบริการเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค เชน การบริการแนะนําสินคา  

ความสะดวก รวดเร็วในข้ันตอนการชําระคาสินคา เปนตน และเนนดานบุคลากร เชน พนักงานขาย 

เปนตน เพื่อสรางความสะดวก และประทับใจใหกับผูบริโภค  

  ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

หางสรรพสินคาของผูบริโภค ท้ังน้ี เพื่อตรวจสอบลําดับปจจัยที่มีอิทธิพล และคัดกรองปจจัยท่ีไมมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการออกไป  

 

2.  การนําผลการวิจัยไปใชประโยชน 

  จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาผูบริโภคสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา ซึ่งรายไดไม

สูงนัก ผูประกอบการควรจัดสินคาและบริการที่รองรับผูบริโภคกลุมดังกลาว และควรมีสินคาและ

บริการท่ีครบครัน เน่ืองจากสาเหตุท่ีเลือกใชบริการของผูบริโภคคือหางสรรพสินคาเปนศูนยรวม

สินคาและบริการ 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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ภาคผนวก ข 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
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คําชี้แจง  แบบสอบถามชุดนี้มีจํานวน 5 หนา แบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชหางสรรพสินคาในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดสงขลา 

 สวนที่ 4 ความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอหางสรรพสินคา 

 

 

    ขอขอบพระคุณในความกรุณาอยางสูง 

 

 นางสาวอริสรา  หมัดเหล็ม 

 นักศึกษาปริญญาโท  

 หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

 มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา   

แบบสอบถามเพื่อการวจิัย 
 

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อประกอบการทําวิทยานิพนธ  เรื่อง  การเปรียบเทียบ

กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ในชอง  แตละขอเพียงชองเดียวตามความคิดเห็นของทาน 

1. ทานไดใชบริการหางสรรพสนิคาใดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

  1. เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สาขาสงขลา  2. ลีทรัพยสิน ดีพารทเมนทสโตร 

  3. พงษสินแอดโฮม 

2. เพศ 

  1. ชาย  2. หญิง 

3. อายุ 

  1. ไมเกิน 20 ป  2. 21-30 ป 

  3. 31-40 ป  4. 41-50 ป 

  5. 51-60 ป  6. มากกวา 60 ป 

4. สถานภาพ 

  1. โสด  2. สมรส 

  3. หมาย /แยกกันอยู /หยาราง 

5. ระดับการศึกษา  

  1. ประถม  2. มัธยม 

  3. ปวช./ปวส.  4.  ปริญญาตรี 

  5. ปริญญาโท  6. ปริญญาเอก 

6. อาชีพ 

  1. นักเรียน /นักศึกษา  2.ขาราชการ /ลูกจางของรัฐ 

  3. พนักงานบริษัท /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4. คาขาย /ธุรกิจสวนตัว 

  5. เกษตรกร  6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 

7. รายไดตอเดือน 

 1. ไมเกิน 10,000 บาท 2. 10,001 –15,000 บาท 

 3. 15,001 – 20,000 บาท 4. 20,001 – 25,000 บาท 

 5. 25,001 – 30,000 บาท 4. มากกวา 30,000 บาท 
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สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการหางสรรพสินคา 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

 5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

 4  หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

 3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

 2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดบันอย 

 1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 

 

ขอ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ (Product)  

1. สินคา และบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย      

2 มีสินคาครบถวนตามความตองการ      

3 สินคาไดมาตรฐาน มีคุณภาพ      

4 มีการรับเปล่ียนสินคาคืน ในกรณีที่สินคาชํารุดกอนซื้อ      

ดานราคา (Price)  

5 สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต      

6 ติดปายแสดงราคาสินคาชัดเจน      

7 ราคาสินคาชนิดเดียวกันตํ่ากวาท่ีอ่ืน      

8 ราคามีความเหมาะสมกับสินคา      

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

9 มีบริการสั่งสินคาออนไลน และสงถึงบาน      

10 จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอการเลือกซื้อสินคา      

11 ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการเดินทาง      

12 ปายชื่อหางเดน งายตอการสังเกต      

ดานการสงเสริมทางการตลาด  

13 มีการลดราคาสินคาเปนประจํา      

14 มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของหาง      

15 มีการสะสมคะแนนเพื่อการแลกของสมนาคุณ      
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ขอ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

16 มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละเทศกาล      

ดานกระบวนการบริการ (Process)  

17 มีพนักงานคอยใหบริการ และแนะนําสินคา      

18 มีตูกดเงินอัตโนมัติ      

19 มีบริการรับชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/ผอนชําระสินคา      

20 มีบริการหลังการขาย เชน การซอมบํารุงสินคา เปนตน      

21 ข้ันตอนการชําระสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว      

ดานบุคลากร (People)  

22 พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและบริการเปนอยางดี      

23 พนักงานขายมีการบริการที่ดี  ยิ้มแยมแจมใส และมี

ความสุภาพ 

     

24 พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยางคลองแคลว

และรวดเร็ว 

     

25 พนักงานมีความดูแลเอาใจใสลูกคา      

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

26 ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงาม/โดดเดน      

27 มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละประเภทอยาง

ชัดเจน 

     

28 มีการจัดพื้นท่ีในหาง สําหรับการน่ังพักผอน มีบริการ 

wifi ฟร ี

     

29 หองน้ําสะอาด ถูกสุขลักษณะ และเพียงพอ      

30 มีที่จอดรถเพียงพอ      

31 มีระบบรักษาความปลอดภัย      

32 มีชองชําระสินคาเพียงพอ      
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สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นทั่วไปของผูบริโภคในการเลือกใชหางสรรพสินคา ในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย   ในชอง    แตละขอเพียงชองเดียว  ตามความคิดเห็นของทาน 

1.   ทานเขาใชบริการสวนใดของหางสรรพสินคา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. ศูนยอาหาร/รานอาหาร  2. แผนกเสื้อผา/เครื่องนุงหม 

  3. ซุปเปอรมารเก็ต  4. โรงภาพยนตร 

  5. ตูชําระเงินอัตโนมัติ  6. แผนกอุปกรณตกแตงบาน/สวน 

  7. เกมสเซนเตอร  8. แผนกเครื่องใชไฟฟา 

  9. แผนกอุปกรณกีฬา  10. แผนกเครื่องสําอาง 

  11. ธนาคาร  12. รานหนังสือ 

2.  คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา 

  1. ไมเกิน 1,000 บาท  2. 1,001-5,000 บาท 

  3. 5,001 – 10,000 บาท  4.มากกวา 10,000 บาท 

3.  สวนใหญทานใชบริการของหางสรรพสินคาในวันใด 

  1. จันทร –  ศุกร  2. เสาร – อาทิตย/วันหยุด 

   3. ไมแนนอน  

4.  ชวงเวลาที่ทานใชบริการหางสรรพสินคา 

  1. 10.00 - 12.00 น.  2. 12.01 - 15.00 น. 

  3. 15.01 - 18.00  น.  4. 18.01 – 20.00 น. 

  5. หลัง 20.00 น. 

5.  ทานใชบริหารหางสรรพสินคา  ก่ีครั้งตอสัปดาห 

  1. 1 ครั้ง  2. 2-3 ครั้ง 

  3. 4 ครั้งข้ึนไป  4. ไมแนนอน 

6.  เหตุผลท่ีทานเลือกใชบริการหางสรรพสินคาดังกลาว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. เปนศูนยรวมสินคาและบริการ  2. ใกลบานหรือท่ีทํางาน 

  3. บริการรวดเร็วประทับใจ  4. สะดวกตอการเดินทาง 

  5. มีการจัดรายการโปรโมชั่นสินคาบอย  6. มีสถานท่ีจอดรถสะดวก 

  7. มีสินคาท่ีตรงกับความตองการ  8.ราคาไมแพง 
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7.บุคคลหรือสิ่งที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือใชบริการของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. ตนเอง  2. เพื่อน/คนรูจัก 

  3. ครอบครัว    4. นักรอง/นักแสดง/นักกีฬาท่ีทานชื่นชอบ 

  5. กระแสนิยม  6. การโฆษณาประชาสัมพันธของหาง 

8.  ทานใชบริการหางสรรพสินคาในโอกาสใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. วันหยุดตามเทศกาล  2. หางจัดโปรโมช่ันลด/แลก/แจก/แถม 

  3. วันหยุดสุดสัปดาห  4. โอกาสพิเศษของครอบครัว 

  5. พบปะสังสรรคกับเพื่อน     6. นัดพูดคุยเรื่องงาน /เจรจาธุรกิจ 

9. ทานทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของหางสรรพสนิคาจากที่ใด(ตอบไดมากวา 1 ขอ) 

  1. รูดวยตนเอง     2. ปายโฆษณา หรือ รถโฆษณาเคล่ือนท่ี 

  3. ใบปลิว  4. เว็บไซตของหาง 

  5. เฟซบุคของหาง  6. โทรทัศน/วิทยุ 

  7. คนรูจัก  

 

สวนที่  4  ความตองการของผูบริโภคที่มีตอหางสรรพสินคา 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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แบบประเด็นคําถามการสนทนากลุม 

เรื่อง  การเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

ตอนที่  1   ขอมูลทั่วไปของผูตอบ 

วัน  เดือน  ป ...................................................................................................................................... 

สถานที่............................................................................................................................................... 

ชื่อผูรับการสัมภาษณ.........................................................................อายุ........................................ป 

       ผูประกอบการ          พนักงานขาย        ผูบริโภค         ผูมีสวนไดเสีย 

       อ่ืน  ๆ  โปรดระบุ.......................................................................................................................... 

 

ตอนที่  2   กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคา 

 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)…………………………………………….………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

2. ดานราคา (Price)…………………………………………….………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)……………...……………….…………………… 

…………………………………………………………………………………….………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 
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4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)….……………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

5. ดานกระบวนการบริการ (Process).........……………………….….…………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

6. ดานบุคลากร (People)……………………………….………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence/Environment and Presentation)... 

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………….……………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ค 
การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
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ตาราง  46 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภณัฑ 

Scale Mean  

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. สินคา และบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย 12.10 5.334 .781 .834 

2. มีสินคาครบถวนตามความตองการ 12.20 5.200 .787 .830 

3. สินคาไดมาตรฐาน มีคณุภาพ 12.10 4.507 .791 .826 

4. มีการรับเปล่ียนสินคาคืน ในกรณีท่ีสินคา

ชํารุดกอนซ้ือ 

12.20 5.200 .632 .889 

 

ตาราง 47 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
 

ดานราคา 

Scale Mean  

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต 12.20 3.476 .355 .759 

2. ติดปายแสดงราคาสินคาชดัเจน 12.07 2.754 .614 .625 

3. ราคาสินคาชนิดเดียวกันตํ่ากวาท่ีอ่ืน 12.37 2.516 .629 .610 

4. ราคามีความเหมาะสมกับสินคา 12.07 2.685 .523 .679 

 

ตาราง 48 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนาย 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Scale Mean  

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. มีบริการส่ังสินคาออนไลน และสงถึงบาน 11.90 4.783 .104 .714 

2. จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอ 

การเลือกซ้ือสินคา 

11.13 3.430 .602 .377 

3. ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง 11.20 3.407 .440 .487 

4. ปายชื่อหางเดน งายตอการสังเกต 11.07 3.375 .446 .481 
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ตาราง 49 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง

การตลาด 

 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 

Scale Mean  

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. มีการลดราคาสินคาเปนประจํา 11.07 6.340 .613 .890 

2. มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของหาง 11.40 5.145 .826 .809 

3. มีการสะสมคะแนนเพื่อการแลกของ

สมนาคุณ 

11.23 5.289 .743 .846 

4. มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละเทศกาล 11.40 5.903 .797 .828 

 

ตาราง 50 คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการบริการ 

 

ดานกระบวนการบริการ 

Scale Mean  

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. มีพนักงานคอยใหบริการ และแนะนําสินคา 15.80 5.683 .509 .737 

2. มีธนาคารหรือตูกดเงินอัตโนมัติ 15.73 4.823 .597 .708 

3. มีบริการชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/ 

ผอนชําระสินคา 

15.60 6.179 .521 .737 

4. มีบริการหลังการขาย เชน การซอมบํารุง

สินคา เปนตน 

15.93 5.926 .458 .753 

5. ขั้นตอนการชําระสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว 15.87 5.154 .639 .690 
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ตาราง 51 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร 
 

ดานบุคลากร 

Scale Mean 

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและ

บริการเปนอยางด ี

12.07 3.926 .776 .877 

2. พนักงานขายมีการบรกิารท่ีด ี ยิ้มแยม

แจมใส และมีความสุภาพ 

11.97 4.171 .778 .875 

3. พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยาง

คลองแคลวและรวดเร็ว 

11.93 3.995 .823 .859 

4. พนักงานมีความดูแลเอาใจใสลูกคา 12.13 4.326 .754 .884 

 

ตาราง 52 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ 
 

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

Scale Mean 

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงาม/โดดเดน 22.33 14.851 .812 .699 

2. มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

22.27 15.789 .560 .740 

3. มีการจัดพื้นท่ีในหาง สําหรับการนั่งพักผอน 

มีบริการ wifi ฟรี 

22.60 15.421 .424 .770 

4. หองน้ําสะอาด ถูกสุขลักษณะ และเพียงพอ 22.37 15.344 .425 .771 

5. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 22.40 15.007 .633 .724 

6. มีระบบรักษาความปลอดภัย 22.83 16.420 .377 .776 

7. มีชองชําระสินคาเพียงพอ 22.40 17.283 .406 .768 
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ตาราง 53 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม 
 

 Scale Mean 

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

1. สินคา และบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย 120.43 280.047 .700 .947 

2. มีสินคาครบถวนตามความตองการ 120.53 279.913 .678 .947 

3. สินคาไดมาตรฐาน มีคณุภาพ 120.43 277.151 .636 .948 

4. มีการรับเปล่ียนสินคาคืน ในกรณท่ีีสินคา

ชํารุดกอนซ้ือ 

120.53 274.947 .750 .947 

5. สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต 120.50 293.086 .234 .950 

6. ติดปายแสดงราคาสินคาชดัเจน 120.37 285.757 .514 .949 

7. ราคาสินคาชนิดเดียวกันตํ่ากวาท่ีอ่ืน 120.67 280.851 .651 .948 

8. ราคามีความเหมาะสมกับสินคา 120.37 278.930 .713 .947 

9. มีบริการส่ังสินคาออนไลน และสงถึงบาน 121.33 288.851 .307 .950 

10. จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอ 

การเลือกซ้ือสินคา 

120.57 283.702 .515 .949 

11. ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง 120.63 277.964 .610 .948 

12. ปายชื่อหางเดน งายตอการสังเกต 120.50 278.052 .604 .948 

13. มีการลดราคาสินคาเปนประจํา 120.57 277.633 .707 .947 

14. มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของหาง 120.90 279.679 .551 .949 

15. มีการสะสมคะแนนเพื่อการแลกของ

สมนาคุณ 

120.73 277.306 .606 .948 

16. มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละ

เทศกาล 

120.90 284.369 .490 .949 

17. มีพนักงานคอยใหบริการ และแนะนําสินคา 120.60 286.938 .408 .950 

18. มีธนาคารหรือตูกดเงินอัตโนมัต ิ 120.53 277.085 .648 .948 

19. มีบริการชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/ 

ผอนชําระสินคา 

120.40 284.593 .632 .948 

20. มีบริการหลังการขาย เชน การซอมบํารุง

สินคา เปนตน 

120.73 282.685 .591 .948 
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ตาราง 53 (ตอ) 

 

 Scale Mean 

if Item  

Deleted 

Scale  

Variance if  

Item Deleted 

Corrected  

Item-Total  

Correlation 

Cronbach's  

Alpha if Item  

Deleted 

21. ขั้นตอนการชําระสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว 120.67 281.471 .591 .948 

22. พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและ

บริการเปนอยางด ี

120.57 278.737 .704 .947 

23. พนักงานขายมีการบริการท่ีด ี ยิ้มแยม

แจมใส และมีความสุภาพ 

120.47 278.809 .771 .947 

24. พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยาง

คลองแคลวและรวดเร็ว 

120.43 277.564 .801 .947 

25. พนักงานมีความดูแลเอาใจใสลูกคา 120.63 278.585 .812 .947 

26. ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงาม/ 

โดดเดน 

120.67 274.920 .839 .946 

27. มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

120.60 275.076 .748 .947 

28. มีการจัดพ้ืนท่ีในหาง สําหรับการนั่ง

พักผอน มีบริการ wifi ฟร ี

120.93 273.444 .614 .948 

29. หองน้ําสะอาด ถูกสุขลักษณะ และ

เพียงพอ 

120.70 275.734 .544 .949 

30. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 120.73 280.685 .521 .949 

31. มีระบบรักษาความปลอดภัย 121.17 286.489 .310 .951 

32. มีชองชําระสินคาเพียงพอ 120.73 284.685 .481 .949 
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ตาราง 54 สรุปคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกรายดาน 

และภาพรวม 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด N of Items Cronbach’s Alpha 

1 ดานผลิตภัณฑ 4 .879 

2 ดานราคา 4 .735 

3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 4 .604 

4 ดานการสงเสริมทางการตลาด 4 .879 

5 ดานกระบวนการบริการ 5 .769 

6 ดานบุคลากร 4 .902 

7 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 7 .778 

 ภาพรวม 32 .950 
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แบบสรุปการพิจารณาคา IOC ของผูเช่ียวชาญ 

เรื่องการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

1 หมายถึง ผูเชี่ยวชาญเห็นดวยกับเนือ้หาของขอคําถามซึ่งตรงกับนิยามเชิงปฏิบัติการ 

0 หมายถึง ผูเชี่ยวชาญไมแนใจวาเนื้อหาของขอคําถามซึ่งตรงกับนิยามเชิงปฏิบัติการ 

-1 หมายถึง ผูเชี่ยวชาญเห็นดวยวาเน้ือหาของขอคําถามไมตรงกับนิยามเชิงปฏิบัติการ 

 

ตาราง 55 คาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

 

ขอคําถาม 

คะแนนผูเช่ียวชาญ  

(คนท่ี) IOC 
ผลการ

พิจารณา 
1 2 3 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม      

1. เพศ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

2. อายุ +1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 

3. สถานภาพ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

4. ระดับการศึกษา +1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 

5. อาชีพ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

6. รายได +1 +1 +1 1.0 ใชได 

สวนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการหางสรรพสินคา 

 ดานผลิตภัณฑ  (Product)      

7. สินคาและบริการมีใหเลือกอยางหลากหลาย +1 +1 +1 1.0 ใชได 

8. สินคาครบถวนตามความตองการ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

9. สินคาไดมาตรฐาน มีคณุภาพ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

10. สินคามีการรับเปล่ียน +1 +1 +1 1.0 ใชได 

 ดานราคา  (Price)      

11 สามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/เดบิต +1 +1 +1 1.0 ใชได 

12 ติดปายแสดงราคาสินคาไวชัดเจน +1 +1 +1 1.0 ใชได 

13 ราคาสินคาชนิดเดียวกันตํ่ากวาท่ีอ่ืน +1 +1 +1 1.0 ใชได 

14 ราคามีความเหมาะสมกับสินคา +1 +1 +1 1.0 ใชได 



143 

 

ตาราง 55 (ตอ) 

 

ขอคําถาม 

คะแนนผูเช่ียวชาญ  

(คนท่ี) IOC 
ผลการ

พิจารณา 
1 2 3 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place)      

15 มีบริการส่ังสินคาออนไลนและสงถึงบาน +1 +1 +1 1.00 ใชได 

16 มีท่ีจอดรถเพียงพอ +1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 

17 มีระบบรักษาความปลอดภัย +1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 

18 จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู สะดวกตอการเลือกซ้ือ

สินคา 

+1 +1 +1 1.00 ใชได 

19 ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง +1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 

 ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion)      

20 มีการลดราคาสินคาเปนประจํา +1 +1 +1 1.0 ใชได 

21 มีการประชาสัมพันธกิจกรรมของหาง +1 +1 +1 1.0 ใชได 

22 มีการสะสมคะแนนเพื่อการแลกของสมนาคุณ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

23 มีการจัดกิจกรรมสอดคลองกับแตละเทศกาล +1 +1 +1 1.0 ใชได 

 ดานกระบวนการบริการ  (Process)      

24 มีพนักงานคอยใหบริการและแนะนําสินคา +1 +1 +1 1.0 ใชได 

25 มีชองชําระสินคาทางดวน และมีชองจําหนาย 

สินคาท่ีเพียงพอ 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

26 มีบริการรับชําระคาสินคาและบริการ/ไปรษณีย +1 +1 +1 1.0 ใชได 

27 มีธนาคาร +1 +1 +1 1.0 ใชได 

28 มีตูกดเงินอัตโนมัติ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

 ดานบุคลากร  (People)      

29 พนักงานขายมีความรูในตัวสินคาและบริการเปน

อยางด ี

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

30 พนักงานขายมีการบรกิารท่ีดี ยิ้มแยมแจมใส และมี

ความสุภาพ 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

31 พนักงานสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยางคลองแคลว

และรวดเร็ว 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 
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ตาราง 55 (ตอ) 

 

ขอคําถาม 

คะแนนผูเช่ียวชาญ  

(คนท่ี) IOC 
ผลการ

พิจารณา 
1 2 3 

32 พนักงานมีการดูแลเอาใจใสลูกคาเปนอยางด ี +1 +1 +1 1.0 ใชได 

 ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  (Physical Evidence)     

33 ตกแตงหางสรรพสินคาใหดูสวยงามและโดดเดน +1 +1 +1 1.0 ใชได 

34 มีปายบอกบริเวณท่ีจําหนายสินคาแตละประเภท

อยางชัดเจน 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

 ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion)      

35 มีบริเวณสําหรับพักผอน เชน รานกาแฟ รานนวด

แผนไทย จัดบริเวณท่ีมีบริการ wifiฟรี  เกมสเซ็นเตอร 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

36 หองน้ําสะอาด ถูกสุขลักษณะและเพียงพอ +1 +1 +1 1.0 ใชได 

37 มีหองละหมาดเปนสัดสวน +1 +1 +1 1.0 ใชได 

38 มีโรงภาพยนตร +1 +1 +1 1.0 ใชได 

39 มีสถานท่ีของเลนสําหรับเด็กเล็ก   +1 +1 +1 1.0 ใชได 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคา  

40 ทานเขาใชบริการสวนใดของหางสรรพสินคา 0 +1 +1 0.67 ใชได 

41 คาใชจายตอครั้งในการใชบริการหางสรรพสินคา +1 +1 +1 1.0 ใชได 

42 สวนใหญทานมักใชบริการหางสรรพสินคาในวันใด +1 +1 +1 1.0 ใชได 

43 ชวงเวลาท่ีทานใชบริการหางสรรพสินคา +1 +1 +1 1.0 ใชได 

44 ทานใชบริการหางสรรพสินคากีค่ร้ังตอสัปดาห +1 +1 +1 1.0 ใชได 

45 เหตุผลท่ีทานเลือกใชบริการหางสรรพสินคา +1 +1 +1 1.0 ใชได 

46 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ

ของทาน 

+1 +1 +1 1.0 ใชได 

47 ทานใชบริการหางสรรพสินคาในโอกาสใด +1 +1 +1 1.0 ใชได 

48 ทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของหางสรรพสินคา

จากท่ีใด 

+1 -1 +1 0.33 ปรับปรุง 
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ภาคผนวก ง 
สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 
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ผลการศึกษาการเปรียบเทียบกลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา เพื่อสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคท่ี

ตัดสินใจเลือกใชบริการหางสรรพสินคาในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา  ดําเนินการเก็บขอมูล

โดยสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง ซึ่งมีผูใหขอมูลจํานวน 10 ราย ไดแก ผูใหขอมูลของหางสรรพสินคา

เทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จํานวน 4 ราย ผูใหขอมูลของหางสรรพสินคาลีทรัพยสิน สงขลา 

จํานวน 3 ราย และผูใหขอมูลของหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จํานวน 3 ราย ซึ่งมีคําถามตาม

ประเด็นในแตละดานดังน้ี (ภาคผนวก ข) 

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวน 10 ราย ไดแก หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 

จํานวน 4 ราย หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน จํานวน 3 ราย และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม 

จํานวน 3 ราย ตามลําดับ ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ วา 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา  สงขลา  เนนความหลากหลายของ

สินคาและบริการที่ครบวงจรไปท่ีเดียวไดครบทุกอยางไมวาจะเปนอาหารสด  

อาหารแหง เครื่องใชไฟฟา อุปกรณสํานักงาน วัสดุอุปกรณ เครื่องเขียน 

เครื่องนุงหม รานหนังสือหรือบริการดานการเงินและประกันภัย” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา  มีการจําหนายสินคาอุปโภค

บริโภคท่ีตรงตามความตองการและมีสิ่งอํานวยความสะดวกไดอยางครบครัน มี

บริการท่ีแตกตางจากหางสรรพสินคาอ่ืนในจังหวัดสงขลา  เชน โรงภาพยนตร” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน  2558) 
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 “....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีสถานที่บันเทิง รานอาหาร

รานเกมส ท่ีทันสมัยและเปนท่ีนิยมสําหรับกลุมวัยรุนเปนจํานวนมาก เชน โรงภาพยนตร 

รานอาหารญ่ีปุน รานพิซซา รานไอศกรีม และสามารถเลือกซื้อสินคาอยางอ่ืนไดดวย 

ไปท่ีเดียวไดครบทุกอยาง” 

 

  (ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ  8  มิถุนายน  2558) 

 

“....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจําหนายสินคาและบริการ

ท่ีตรงตามความตองการ สินคามีคุณภาพและ ไดมาตรฐาน มีการแสดงราคาสินคา

ไวอยางชัดเจน งายตอการเลือกซื้อและเปรียบเทียบราคาสินคากับหางสรรพสินคาอ่ืน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ  8  มิถุนายน  2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการจัดจําหนายสินคาและบริการในราคาถูก  ไดมาตรฐาน

และเปนสินคาท่ีมีชื่อเสียง เชน เสื้อผา เครื่องประดับ รองเทา กระเปา ชุดกีฬา ยี่หอ

ดัง ๆ เปนตน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี  5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน  2558) 

 

“…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการจัดจําหนายสินคาและบริการท่ีมีความทันสมัย

ตรงตอความตองการของผูบริโภค และสินคาอุปโภคบรโิภคราคาตํ่ากวาหางสรรพสินคาอ่ืน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี  6, สัมภาษณ  9  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน จัดจําหนายสินคาและบริการที่มีความหลากหลาย  

ไดคุณภาพ มาตรฐานและมีราคาถูก  เปนแบรนดท่ีมีชื่อเสียง สามารถหาซื้อไดใน

หางสรรพสินคาชั้นนําในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตในอําเภอเมือง จังหวัด

สงขลามีเฉพาะท่ีน่ีที่เดียว” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนที่ 7, สัมภาษณ 9  มิถุนายน  2558) 
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“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการจําหนายสินคาและบริการท่ีทันสมัย ตาม

กระแสนิยมของวัยรุน มีรานสุก้ีเอ็มเค ไกทอดเคเอฟ เซเวนเซนส พิซซา ซึ่งเปน

การเจาะตลาดกลุมผูบริโภค นักเรียน นักศึกษาไดอยางเหมาะสม” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณ 9 มิถุนายน  2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม สินคาและบริการมีความโดดเดนในดานแผนก

วัสดุกอสรางอุปกรณตกแตงบาน เครื่องใชไฟฟา ผลิตภัณฑสุขภัณฑ และเซรามิก” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณ  9  มิถุนายน  2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีสินคาและบริการใหเลือกนอย มีชื่อเสียง

ในแผนกเครื่องใชไฟฟา วัสดุอุปกรณตกแตงบาน และราคาสูง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนที่ 10, สัมภาษณ  9  มิถุนายน  2558) 

 

 2. ดานราคา 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก  หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สงขลา  จํานวน  4  ราย  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน   จํานวน  3  ราย   และหางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม  จํานวน  3  ราย   ตามลําดับ  ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา วา 

 

  “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา สรางกลยุทธดานราคาดวย

การจัดโปรโมชั่นบอยครั้ง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน  2558) 
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 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จําหนายสินคาราคาถูก มีสินคา

รวมรายการใหเลือกมากมาย และจัดรายการบอยครั้ง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน  2558) 

 

“......หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จัดจําหนายสินคาราคาถูกทุกวัน

หมุนเวียนสินคากันไป ซึ่งถือวาเปนกลยุทธของหางในการแขงขันโดยสรางความม่ันใจ

ใหกับผูบริโภคไมตองรอสินคาลดราคาเพราะวาท่ีหางขายสินคาในราคาประหยัด

และถูกท่ีสุดแลว” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ  8  มิถุนายน  2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา จัดจําหนายสินคาราคาไมแตกตาง

จากหางสรรพสินคาอ่ืน แตมีความหลากหลายในการใหบริการ ไปท่ีเดียวไดใชบริการ

อ่ืนดวย” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน สรางกลยุทธดานราคาโดยการขายสินคาโดยรวม

ถูกกวาหางใหญ ๆ เพื่อจูงใจลูกคา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ราคาสินคาและบริการตํ่ากวาหางสรรพสินคาอ่ืน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 
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“....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ราคาสินคาและบริการใกลเคียงกับกับหางสรรพสินคาอ่ืน

แตราคาสินคาอุปโภคบริโภคบางประเภทราคาสูงกวาท่ีอ่ืนแตไมมากหนัก” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ราคาสินคาประเภทวัสดุกอสราง สุขภัณฑมี

ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน” 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“...หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ราคามีความเหมะสม กับสินคาและบริการ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“...หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จําหนายสินคาในราคาท่ีไมแตกตางจาก

หางสรรพสินคาอ่ืน เชน สินคาบางประเภทมีราคาสูงกวาและตํ่ากวาแตก็แตกตางกัน

เปนจํานวนเงินไมก่ีบาท” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 10, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก  หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สงขลา  จํานวน  4  ราย  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  จํานวน 3 ราย  และหางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม  จํานวน  3  ราย   ตามลําดับ  ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย วา 
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 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา สามารถซื้อสินคาและบริการ

ไดสะดวก เพราะสามารถเลือกซื้อสินคาดวยตนเองไดตามใจชอบ มีความสะดวก

ในการเดินทางมาซื้อสินคา ท่ีจอดรถสะดวกสบาย” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการกระจายสาขาและเพิ่มโลตัส

ขนาดเล็ก เพื่อใหเขาถึงทุกพื้นที่ และเพิ่มการช็อปปงออนไลนเปนอีกทางเลือกหน่ึง” 

 

  (ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

 “....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา พื้นท่ีกวาง สะดวกในเลือกซื้อ 

และชองทางการชําระเงินมีจํานวนหลายชองทาง ทําใหรวดเร็วในการใชบริการ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู 

สะดวกตอการเลือกซื้อสินคา และทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการกระจายสาขาออกไปนอกพืน้ท่ีและจังหวัด

ใกลเคียง เปนการเพิ่มความสะดวกในการใชบริการใหแกผูบริโภค” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน หาท่ีจอดรถลําบาก เพราะทําเลที่ต้ังของหางสรรพสินคา

ต้ังอยูในสถานท่ีคับแคบ การสัญจรไปมา ไมสะดวก ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6 , สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 
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 “.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีทําเลท่ีต้ังอยูติดถนนสายหลักทําใหการจราจร

ติดขัดและลําบากกับการหาสถานที่จอดรถ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 7 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม เนนการปรับปรุงตอเติมพื้นที่สวนท่ีติดถนนใหญ

เพื่อใหลูกคาเห็นหางสรรพสินคาไดอยางชัดเจน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม สถานท่ีจอดรถมีความสะดวก งายตอการเคล่ือนยาย

สินคาเพราะเปนสินคาขนาดใหญ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

 “.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีจัดเรียงสินคาไวเปนแผนก มีความสะดวก

ตอการเลือกซื้อสินคา ทําเลท่ีต้ังสะดวกตอการเดินทาง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 10, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

 4.  ดานการสงเสริมทางการตลาด 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก  หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สงขลา  จํานวน  4  ราย  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  จํานวน 3 ราย  และหางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม  จํานวน  3  ราย   ตามลําดับ  ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมทางการตลาด วา 
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 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจัดทําใบปลิวราคาสินคา

เพื่อประชาสัมพันธใหลูกคาทราบ มีการโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ

 และสื่ออ่ืน ๆ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 
 

 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส มีการลดราคาสินคา โดยการมาจัดรายการพิเศษ

 ตามชวงเวลา หรือวันใหลูกคาไดเลือกซื้อไดการใหคูปองสวนลดหรือคูปองเงินสด

โดยสามารถนําคูปองท่ีแจกใหไปแลกซื้อสินคาในราคาพิเศษ หรือใชแทนเงินสด 

ทําใหเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินคามากขึ้น เพราะไดราคาถูก มีความตองการสินคา

เพิ่มเพราะมองวาเปนราคาพิเศษ” 
 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา.มีการลด แลก แจก แถม การใหคูปอง 

การสงชิงโชคบอยครั้ง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการประชาสัมพันธลดราคา

สินคาเปนประจํา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีรถโฆษณาประชาสัมพันธและจัดทําใบปลิว

รายการสินคาที่ลดราคาใหลูกคาทราบ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 



154 

 

 “...หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการประชาสัมพันธผานสถานีวิทยใุหผูบริโภครับทราบ

และมีรถแหโฆษณารายการโปรโมชั่นตาง ๆ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีการประชาสัมพันธกิจกรรมและโปรโมชั่นสินคา

เปนประจํา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีปายโฆษณาประชาสัมพันธการลดราคาสินคา

หรือโปรโมชั่นซื้อ1 แถม 1” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีจัดโปรโมชั่นการลดราคาสินคาอยางสมํ่าเสมอ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม จัดรายการลด แลก แจก แถม สินคาเปนประจํา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 10, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

 5.  ดานกระบวนการบริการ 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก  หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สงขลา  จํานวน  4  ราย  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  จํานวน 3 ราย  และหางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม  จํานวน  3  ราย   ตามลําดับ  ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานกระบวนการบริการ วา 
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“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา มีการจัดสงสินคาประเภท

เครื่องใชไฟฟาถึงบาน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลามีพนักงานคอยใหบริการ แนะนํา

สินคา และมีธนาคารหรือตูกดเงินอัตโนมัติภายในบริเวณหางสรรพสินคา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“......หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา การชําระคาสินคา ตลอดจน

การเปล่ียนสินคาท่ีชํารุด ณ จุดบริการลูกคา ใหบริการดวยความรวดเร็วไมตองรอนาน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลาสามารถชําระสินคาดวยบัตรเครดิต/

ผอนชําระสินคาได ณ จุดชําระสินคา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

 “…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีพนักงานคอยใหคําแนะนําและบริการตอบขอซักถาม

ไดอยางเหมาะสม” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีสภาพคลองทางดานการเงิน เพราะมีตูกดเงินสด

ไวใหบริการ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6, สัมภาษณเม่ือ  9 มิถุนายน 2558) 
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“....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน มีพนักงานไวบริการและอํานวยความสะดวกใน

ดานตาง ๆ ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีจุดชําระสินคาและบริการมีนอย” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม มีตูกดเงินสดไวบริการ เพื่อเพิ่มสภาพคลอง

ทางดานการเงิน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“...หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ผลิตภัณฑแผนกเครื่องใชไฟฟา มีการใหบริการ

หลังการขาย” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนที่ 10, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

 6. ดานบุคลากร 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  จํานวน 10 ราย ไดแก  หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา 

สงขลา  จํานวน  4  ราย  หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน  จํานวน 3 ราย  และหางสรรพสินคาพงษสิน

แอดโฮม  จํานวน  3  ราย  ตามลําดับ  ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานบุคลากร วา 
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 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา พนักงานสวนใหญใหบริการดี

มีความสุภาพมารยาทดีบุคลิกดีพนักงานยิ้มแยมแจมใสและพนักงานมีจํานวนเพียงพอใน

การใหความสะดวกรวดเร็ว” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ  8 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอ

การใหบริการในดานตาง ๆ ทําใหสะดวก รวดเร็วและประทับใจ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 2, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“......หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา ณ จุดประชาสัมพันธ มีพนักงาน

ไวคอยแนะนําสินคา บอกจุดขายสินคา รวมถึงการแลกเปล่ียนสินคา” 

 

(ผูใหสมัภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา พนักงานบริการ มีความรูความเขาใจ 

เก่ียวกับสินคาและบริการ สามารถใหคําตอบแกผูบริโภค และดูแลเอาใจใสผูบริโภค

ไดเปนอยางดี” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 

 

“…...หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน พนักงานมีความรู ความเขาใจสามารถอธิบาย คุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑใหผูบริโภคเขาใจไดเปนอยางด”ี 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 
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 “.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสนิ พนักงานมีบุคลิกภาพและทักษะในการพูดท่ีดี สามารถ

โนมนาวใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการได” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน พนักงานมีความรูความสามารถอธิบายรายละเอียด

เก่ียวกับคุณสมบัติของสินคาได” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

“.....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ณ จุดประชาสัมพันธ มีพนักงานไวคอยแนะนํา

สินคา ณ จุดขายสินคา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม พนักงานรับชําระเงิน ควรตอบคําถามและอธิบาย

ขอสงสัยของผูบริโภคไดอยางเปนอยางด”ี 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“...หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม พนักงานควรพัฒนาบุคลิกใหมีความกระตือรือรน

และสรางมิตรไมตรีแกผูบริโภค” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 10, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

 7.  ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

  จากการสัมภาษณผูมีสวนไดเสียตอผลการดําเนินงานหรือกิจกรรมของหางสรรพสินคา 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวน 10 ราย ไดแก หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา 

จํานวน 4 ราย หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน จํานวน 3 ราย และหางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม 

จํานวน 3 ราย ตามลําดับ ผูใหสัมภาษณไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพวา 
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 “.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา ความสะอาดของอาคารสถานที่

อุณหภูมิของหางมีความเย็นสบายและความประทับใจในการตกแตงหางราน

ตลอดจนการจัดเรียงสินคา มีปายบอกประเภทสินคา ปายบอกราคา ทําใหสะดวก

ในการจับจายซื้อของ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“......การรักษาความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยของผูบริโภค หางสรรพสินคาควร

มีบัตรเขาออกรถทุกชนิดที่มาเท่ียวในหางสรรพสินคาเพื่อปองกันการลักขโมยรถ 

และอยากใหมีสายชําระในหองน้ํา” 

 

  (ผูใหสัมภาษณคนท่ี 1, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“......หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลามีการจัดระเบียบสินคาและบริการ

สถานที่ท่ัวไป ใหเปนระเบียบสวยงาม มีหองนํ้าท่ีสะอาดไวคอยบริการ มีสถานท่ี

จอดรถเพียงพอตอลูกคา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 3, สัมภาษณเม่ือ 8 มิถุนายน 2558) 
 

“.....หางสรรพสินคาเทสโกโลตัสเอ็กซตรา สงขลา หองนํ้า มีจํานวนเพียงพอตอ

ความตองการของผูบริโภค แตควรมีสายนํ้าไวลางชําระสิ่งสกปรก” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 4, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 
 

“…..หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ควรจัดหาสถานที่จอดรถไว เพื่อรองรับผูบริโภค 

เพราะปญหาดังกลาวเปนปจจัยหน่ึงท่ีทําใหผูบริโภคเปล่ียนใจ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 5, สัมภาษณเม่ือ 8  มิถุนายน 2558) 
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 “.....หางสรรพสินคาลีทรัพยสินโรงภาพยนตรเปนสวนหนึ่งในการสรางแรงจูงใจ

และดึงดูดผูบริโภคใหมาใชบริการ” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 6, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 
 

“......หางสรรพสินคาลีทรัพยสิน ทําเลที่ต้ังของหางสรรพสินคาเหมาะแกการเจาะกลุม

ผูบริโภควัยเด็กนักเรียน นักศึกษา” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 7, สัมภาษณเม่ือ 9 มิถุนายน 2558) 

 

 “....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮม ทําเลท่ีต้ัง มีความสะดวกในการเดินทาง” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 8, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“....หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮมพื้นท่ีใชสอยภายในอาคารกวางขวางควรจัด

สินคาและบริการใหเหมาะสมตามสภาพพื้นท่ี เปนระเบียบเรียบรอย และสวยงาม” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 9, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 

 

“......หางสรรพสินคาพงษสินแอดโฮมมีปายบอกแผนกสินคาแตละประเภทไว

อยางชัดเจน” 

 

(ผูใหสัมภาษณคนท่ี 10, สัมภาษณเม่ือ 9  มิถุนายน 2558) 
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ประวัติผูวิจัย 

 

ช่ือ -  สกุล   นางสาวอริสรา  หมัดเหล็ม 

วัน  เดือน ปเกิด 5 สิงหาคม 2521 

สถานที่เกิด  อําเภอตะโหมด จังหวัดพัทลุง 

ที่อยูที่สามารถติดตอได 52 หมู 7 ตําบลตะโหมด อําเภอตะโหมด จังหวัดพัทลุง 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบัน เจาพนักงานการเงินและบัญชี 6ว 

สถานที่ทํางานปจจุบัน เทศบาลตําบลเขาหัวชาง อําเภอตะโหมด จังหวัดพัทลุง 

ประวัติการศึกษา   

 พ.ศ. 2536 ชั้นมัธยมศึกษาตอนตน (ม.3) 

  โรงเรียนมุสลิมวิทยาประชาอุปถัมภ จังหวัดพัทลุง 

 พ.ศ. 2539 ชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6) 

  โรงเรียนสตรีพัทลุง จังหวัดพัทลุง 

 พ.ศ. 2552 ปริญญาตรี บริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.)  

  วิชาเอกการบริหารธุรกิจ (แขนงวิชาการบัญชี) 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

  พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.)  

   สาขาวิชาการบริหารธุรกิจ     

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา  
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