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บทที่ 1   
บทน า 

 
 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
พื้นท่ีคา้ปลีก (Retail Space) ส่วนใหญ่อยู่ในรูปแบบของศูนยก์ารคา้ (Shopping mall) 

ครอบคลุมเฉพาะในส่วนของพื้นท่ีผูป้ระกอบการมีรายไดจ้ากการให้เช่าพื้นท่ี โดยประเภทของพื้นท่ี
คา้ปลีก ไดแ้ก่ ศูนยก์ารคา้แบบปิด (Enclosed mall) ศูนยก์ารคา้ชุมชน (Community mall) และพื้นท่ี
คา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) โดยผูป้ระกอบการจะด าเนินธุรกิจหลกัในลกัษณะของการ
ลงทุนพฒันาพื้นท่ีโครงการรวมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวกให้กบัผูเ้ช่า และสร้างรายไดจ้ากการให้เช่า
พื้นท่ีเป็นหลกั พื้นท่ีคา้ปลีกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีการเติบโตเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ
ประเภทศูนยก์ารคา้แบบปิดและคอมมูนิต้ีมอลล ์ท่ีมีการพฒันากระจายไปตามโซนต่างๆเพื่อรองรับ
การขยายตวัของโครงการท่ีอยูอ่าศยั โดยเฉพาะในยา่นชานเมืองตามแนวรถไฟฟ้า  

(ศูนยว์ิจยักรุงศรี, 2561) โครงการพื้นท่ีคา้ปลีกใหม่โดยเฉพาะศูนยก์ารคา้แบบปิดส่วน
ใหญ่อยู่ในพื้นท่ีแถบชานเมือง เน่ืองจากแต่ละโครงการมีพื้นท่ีขนาดใหญ่ประมาณ 70,000-200,000 
ตารางเมตรขึ้นไป เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค รวมถึงเพิ่มช่องทางรายได้
จากการให้เช่าพื้นท่ีคา้ปลีกให้มากขึ้น ประกอบกบัขอ้จ ากดัจากกฎหมายผงัเมืองและขนาดพื้นท่ีใน
กรุงเทพมหานคร จึงท าให้การลงทุนโครงการใหม่ส่วนใหญ่อยู่ในพื้นท่ีชานเมืองท่ีมีชุมชนหรือ
แหล่งธุรกิจรองรับ อาทิ เมกะบางนา เซ็นทรัลพลาซ่าแจง้วฒันะ เซ็นทรัลเวสเกต เป็นตน้  

ส าหรับศูนยก์ารค้าประเภทคอมมูนิต้ีมอลล์ได้เกิดขึ้นเพื่อตอบรับการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกและคล่องตวัจึงนิยมจบัจ่ายสินคา้และบริเวณใกลบ้า้น
หรือท่ีท างานมากขึ้น รวมถึงผลจากขอ้บญัญติักรุงเทพมหานคร พ.ศ 2548 และพระราชบญัญติัผงั
เมืองรวมกรุงเทพมหานคร พ.ศ 2556 ท่ีมีขอ้ก าหนดหา้มก่อสร้างอาคารพาณิชยกรรมประเภทคา้ปลีก
คา้ส่งขนาดใหญ่ในพื้นท่ีกลางใจเมืองของกรุงเทพมหานคร ท าให้พื้นท่ีคา้ปลีกรูปแบบคอมมูนิต้ี
มอลลเ์ป็นท่ีนิยมและเพิ่มจ านวนขึ้นอยา่งรวดเร็วในปี 2555-2557 ขยายตวัเฉล่ียถึง 18% ประกอบกบั
เป็นโครงการท่ีใชเ้งินลงทุนไม่สูงมากจึงดึงดูดใหน้กัลงทุนเขา้มาพฒันาคอมมูนิต้ีมอลลอ์ยา่งต่อเน่ือง 
การแข่งขนัในธุรกิจน้ีจึงรุนแรงขึ้นกบัคอมมูนิต้ีมอลล์ดว้ยกนัเองและกบัพื้นท่ีคา้ปลีกรูปแบบอ่ืนท่ี
ตั้งอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง  
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ภาพรวมอุตสาหกรรมคา้ปลีกปี 2561 ตลาดคา้ปลีกของไทยยงัเผชิญกบัการแข่งขนัท่ี
รุนแรงจากพื้นท่ีคา้ปลีกใหม่ๆ และอี-คอมเมิร์ซ ในปี 2561 รายงานการวิจยัของบริษทั คอลลิเออร์ส 
อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย จ ากดั เปิดเผยว่า พื้นท่ีตลาดคา้ปลีกมีการขยายตวัต่อเน่ือง โดยในปี 
2561 มีพื้นท่ีค้าปลีกเพิ่มขึ้นประมาณ 89,657 ตารางเมตร ส่งผลให้พื้นท่ีค้าปลีกรวมทั้งหมดใน
กรุงเทพมหานครและพื้นท่ีโดยรอบอยู่ท่ีประมาณ 7,968,326 ตารางเมตร โดยพื้นท่ีคา้ปลีกเปิดในปี 
2561 แบ่งเป็น ศูนยก์ารคา้ประมาณร้อยละ 56.0 ตามดว้ยศูนยก์ารคา้ขนาดยอ่มร้อยละ 35.0 และพื้นท่ี
คา้ปลีกสนบัสนุนประมาณร้อยละ 9.0 ตามล าดบั และภาพรวมอตัราการเช่าพื้นท่ีคา้ปลีก (Occupancy 
Rate) สูงกวา่ร้อยละ 90.0 บริษทั เน็กซสั พรอพเพอต้ี คอนซลัแทนท ์จ ากดั รายงานในส่วนของราคา
ค่าเช่าพื้นท่ีศูนยก์ารคา้ย่าน CRD (Central Retail District) เฉล่ียอยู่ท่ี 3,900 บาท/ตารางเมตร /เดือน 
ในขณะท่ีราคาเสนอให้เช่าพื้นท่ีสูงท่ีสุดอยู่ท่ีชั้น G ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ท่ีมีค่าเช่าสูงทะลุ 
5,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน แต่ส าหรับโครงการพิเศษท่ีอยูใ่นพื้นท่ีนอกโซน CRD ไดแ้ก่ โครงการ
ไอคอนสยาม จะมีค่าเช่าสูงกว่า 5,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน นับว่าเป็นสถิติใหม่ของอตัราค่าเช่า
พื้นท่ีส าหรับตลาดศูนยก์ารคา้ในกรุงเทพมหานคร  

แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมคา้ปลีกปี 2562 คาดว่าจะเติบโตประมาณร้อยละ 4.0-6.0 
ตามล าดับ ตามด้วยการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจโดยการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานของภาครัฐจะช่วย
กระตุน้การลงทุนในธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองซ่ึงรวมถึงธุรกิจพื้นท่ีคา้ปลีก จะมีการเปิดตวัโครงการคา้ปลีก
รูปแบบผสมผสาน (Mixed-use) และรูปแบบใหม่มากขึ้น ในปี 2562 จะมีพื้นท่ีคา้ปลีกเพิ่มมากขึ้น 
เป็น 9.0 ลา้นตารางเมตร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการเปิดให้บริการโครงการ
ส าคญัๆ หลายโครงการ โดยการเพิ่มขึ้นของอุปทานเป็นไปตามอุปสงคใ์นตลาดท่ียงัเพิ่มขึ้นต่อเน่ือง
จากการขยายตวัของการจบัจ่ายของผูบ้ริโภคในเมือง โดยเฉพาะกลุ่มนกัท่องเท่ียวต่างชาติ และส่งผล
ใหผู้เ้ช่าส่วนใหญ่ยงัมีความตอ้งการเช่าพื้นท่ีและขยายธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง ท าใหอ้ตัราค่าเช่าและอตัรา
การเช่าในปี 2562 ยงัมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มขึ้นเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ ท่ีพฤติกรรมการบริโภคการจบัจ่าย
ใชส้อยไดมี้การเปล่ียนแปลงไปอย่างมากเน่ืองจากมีเทคโนโลย ีและธุรกิจอี-คอมเมิร์ซเติบโตขึ้นทุก
วนั 

คอนโดมิเนียมโครงการ เบ็ล แกรนด์ พระราม 9 เป็นคอนโดมิเนียมท่ีพฒันาขึ้นโดย 
บริษทั เบ็ล ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั รูปแบบโครงการเป็นคอนโดมิเนียมพกัอาศยัเพื่อขายและพื้นท่ีคา้
ปลีกให้เช่าในลกัษณะพื้นท่ีคา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) ภายใตช่ื้อโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล (The Shoppes Grand Rama 9 @ Belle) โดยในส่วนของอาคารท่ีพกั
อาศัยมีจ านวน 8 อาคาร เป็นอาคารสูง 27 ชั้น 34 ชั้น 43 ชั้น อย่างละ 2 อาคารพร้อมชั้นใต้ดิน 
ประกอบไปดว้ยห้องพกัจ านวนรวม 1,991 ยนิูต มีพื้นท่ีก่อสร้างรวมทั้งส้ิน 356,546 ตารางเมตร โดย
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อาคารทั้งหมดตั้งอยู่บนส่วนโพเดียมสูง 6 ชั้น ซ่ึงไดพ้ฒันาเป็นพื้นท่ีคา้ปลีกเพื่อให้เช่า จ านวน 2 ชั้น 
และพื้นท่ีส าหรับจอดรถยนตจ์ านวน 4 ชั้น โครงการตั้งอยูบ่ริเวณแยกรัชดา-พระราม 9 ใกลส่ี้แยก  
อ.ส.ม.ท. โดยโครงการห่างจากสถานีรถไฟฟ้ามหานครสถานีพระราม 9 ประมาณ 400 เมตร  

โครงการมีจุดเด่นท่ีส าคญั คือ เป็นโครงการคอนโดมิเนียมสไตล์รีสอร์ท ท่ีมีพื้นท่ี
สันทนาการขนาดใหญ่ ลกัษณะสวนลอยฟ้า ท่ีตั้งของโครงการอยู่ใจกลางกรุงเทพมหานครบริเวณ
แยกรัชดา-พระราม 9 ใกลท้างด่วน รถไฟฟ้าใตดิ้น และรถไฟฟ้า Airport-Link ท าให้มีความสะดวก
ในการเดินทางเป็นอย่างมาก ท าเลท่ีตั้งติดกบัศูนยร์วมความเจริญแห่งใหม่ ประกอบดว้ยอาคารท่ีพกั 
ส านักงาน แหล่งช้อปป้ิงครบวงจร และศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า แกรนด์ พระราม 9 โครงการ
จัดเป็นหน่ึงในโครงการคอนโดมิเนียมท่ีมีศักยภาพสูงส าหรับการพักอาศัยแห่งหน่ึงของ
กรุงเทพมหานคร โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูท่ี้มีรายไดร้ะดบัปานกลางขึ้นไป ราคาขายเฉล่ียของ
หอ้งชุดคอนโดในโครงการอยูท่ี่ประมาณ 85,000 บาทต่อตารางเมตร โดยห้องพกัมีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 
43-320 ตารางเมตร ยอดขายและยอดโอนรวม ณ เดือนกุมภาพนัธผ ์2562 เท่ากบั 1,954 และ 1,952 ยู
นิต ตามล าดบั คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 98.1 และ 98.0 ของจ านวนยนิูตทั้งหมด 

ส าหรับส่วนพื้นท่ีคา้ปลีกในโครงการ บริษทัมีเป้าหมายท่ีจะพฒันาเป็นพื้นท่ีช้อปป้ิง
ภายใตรู้ปแบบ Urban oasis หรือธรรมชาติกลางเมือง โดยมีพื้นท่ีให้เช่ารวมทั้งส้ิน 10,000 ตาราง
เมตร(ไม่รวมพื้นท่ีศูนยอ์าหาร Food Court ขนาด 2,000 ตารางเมตรท่ีบริษทั เบ็ล ดีเวลลอปเมนท์ 
จ ากดั ด าเนินการบริหารเอง)  

ในสภาพการแข่งขันของพื้นท่ีค้าปลีกส่งผลให้โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ตอ้งปรับตวัเพื่อสามารถแข่งขนัในตลาดได ้การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล เป็น
การศึกษา รวบรวมข้อมูล และเสนอแนวทางในการพัฒนาพื้นท่ีค้าปลีกสนับสนุน ให้แก่
ผูป้ระกอบการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการรูปแบบการด าเนินชีวิต สร้างความพึงพอใจให้แก่ผูท่ี้
เขา้มาใชบ้ริการ สามารถปรับปรุงกลยุทธ์และพฒันาคุณภาพในการให้บริการ เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ และเพิ่มผูเ้ขา้มาใชบ้ริการใหม่อยา่งต่อเน่ือง 
 
 

1.2  วัตถปุระสงค์การวิจัย 
1)  เพื่อศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ     

ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็   



4 
 

2)  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพและการให้บริการของโครงการ 
เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็  

3)  เพื่อเสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม  9 
แอท เบล็ ใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
 
 

1.3  ขอบเขตงานวิจัย  
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการ

ร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั
ดงัน้ี 

1) ขอบเขตด้านพื้นท่ี ผูวิ้จัยมีความสนใจเฉพาะโครงการ  เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ท่ีไดรั้บการพฒันาขึ้นโดยบริษทั เบล็ ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั 

2) ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
2.1) ลกัษณะของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แก

รนด ์พระราม 9 แอท เบล็ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัรายได ้อาชีพ 
2.2) พฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 

แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
2.3) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 

พระราม 9 แอท เบล็  
 
 

1.4  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
1)  ผู ้ประกอบการได้ทราบลักษณะและพฤติกรรมของผู ้เข้ามาใช้บริการร้านค้า 

ตลอดจนปัจจยัในการเลือกใช้บริการ ท าให้มีแนวทางในการพฒันา ปรับปรุง และก าหนดลกัษณะ
การให้บริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ท่ีสอดคลอ้งกบั
พฤติกรรม เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการผูใ้ชบ้ริการไดดี้ยิง่ขึ้น 

2)  ผูเ้ช่าพื้นท่ีร้านค้ามีแนวทางในการบริหารจัดการร้านค้าให้ตรงกับลกัษณะและ
พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ 
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1.5  นิยามค าศัพท์เฉพาะ 
1)  ศูนยก์ารคา้แบบปิด (Enclosed mall) ลกัษณะเป็นอาคารแบบปิดประกอบดว้ยพื้นท่ี

เช่าร้านคา้จากผูเ้ช่าจ านวนมาก โดยรายไดห้ลกัมาจากการให้เช่าพื้นท่ี อาจเป็นจ านวนคงท่ีหรือเป็น
เปอร์เซ็นตข์องรายไดจ้ากการขายของผูเ้ช่าโดยศูนยก์ารคา้แบบปิดจะรวมศูนยก์ารคา้ครบวงจร ศูนย์
คา้ส่ง และร้านคา้ปลีกสินคา้เฉพาะอยา่ง 

2)  คอมมูนิต้ีมอลล ์(Community mall) พื้นท่ีคา้ปลีกขนาดเลก็กวา่เม่ือเทียบกบัพื้นท่ีเช่า
ของศูนยก์ารคา้และมีพื้นท่ีเปิดโล่งเป็นส่วนใหญ่ เน้นให้บริการกับลูกคา้ในชุมชนหรือในพื้นท่ี
ใกลเ้คียงเป็นหลกั 

3)  พื้นท่ีคา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) เป็นพื้นท่ีคา้ปลีกท่ีอยู่ในโครงการมิกซ์
ยูส อาทิ อาคารส านักงาน ท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียม และโรงแรม เพื่อรองรับลูกคา้ภายใน
โครงการนั้นเป็นหลกั มีความสะดวกสบายในการเขา้ถึงและการเขา้ใชบ้ริการ 

4)  ลกัษณะทางกายภาพของโครงการ หมายถึง ลกัษณะของส่ิงก่อสร้างท่ีมีอยู่ภายใน
โครงการ อาทิ สถานท่ีจอดรถ ทางเขา้ของโครงการ ร้านคา้ภายในโครงการ 
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บทที่ 2   
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาในเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรด ์พระราม 9 แอท เบล็ เพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคจ์ าเป็นตอ้งทราบ
ถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1  แนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ 
2.2  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3  แนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ 
2.4  แนวคิดดา้นพื้นท่ีคา้ปลีก 
2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
2.6  กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 
 

2.1 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ 

Philip Kotler (1997:332) ประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
วัฎจักรชีวิตครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และสัญชาติ ตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมใช้กันมากท่ีสุด เหตุเพราะเป็นความ
ตอ้งการและความพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งอตัราการใช้ผลิตภณัฑ์มกัมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปร
ทางประชากรศาสตร์สูง อีกทั้งตวัแปรทางประชากรศาสตร์ใช้เป็นเกณฑ์แบ่งส่วนตลาดง่ายกว่าตวั
แปรอ่ืนแมว้่าตลาดเป้าหมายจะไม่สัมพนัธ์กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ เช่น ลกัษณะบุคลิกภาพ 
แต่การกล่าวถึงลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงจ าเป็น เพื่อท่ีจะใหท้ราบถึงขนาดของตลาดเป้าหมาย
และส่ือท่ีจะใชใ้หเ้กิดประสิทธิผล  

ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557: 75) กล่าวว่านกัการตลาดตอ้งมองภาพกวา้งของผูบ้ริโภค
เพื่อเป็นแนวางในการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมาย ซ่ึงลกัษณะทางประชากร
จะประกอบไปดว้ย  
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1. จ านวนประชากร มีความสัมพนัธ์โดยตรงกับปริมาณความต้องการซ้ือสินค้ามา
ด ารงชีวิต จ านวนประชากรเพิ่มมากขึ้นปริมาณความตอ้งการก็จะเพิ่มมากขึ้นตามไปดว้ยและปริมาณ
ยอดขายก็จะเพิ่มขึ้นเช่นกัน ในการพิจารณาจ านวนประชากรท่ีเป็นอยู่ในแต่ละช่วงอายุและเพศ 
เพื่อให้การวิเคราะห์ตลาดเป็นไปอย่างมีความหมายและเป็นประโยชน์ต่อการน าสินคา้มาจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภค  

2. แหล่งท่ีพกัอาศยั นกัการตลาดตอ้งศึกษาแหล่งท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคว่าอยู่รวมกนั
เป็นกลุ่มในสถานท่ีหรือแหล่งใด โดยศึกษาถึงความหนาแน่นของจ านวนประชากรท่ีมีต่อพื้นท่ี หาก
มีความหนาแน่นก็หมายความวา่ในเขตพื้นท่ีนั้นจะมีปริมาณความตอ้งการท่ีสูง 

3. การเคล่ือนยา้ยประชากร มีความส าคัญต่อนักการตลาด หากมีการเคล่ือนยา้ย
ประชารไปยงัแหล่งใดยอ่มเป็นการสร้างโอกาสใหเ้กิดขึ้นในแหล่งนั้น  

4. รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภค นกัการตลาดตอ้งศึกษารายไดข้องประชากรพร้อม
กบัรายละเอียดของการใชจ่้าขของผูบ้ริโภค เน่ืองจากรายไดผู้บ้ริโภคเปรียบไดก้บัอ านาจการซ้ือ ยิง่มี
รายไดสู้งอ านาจการซ้ือก็จะสูงขึ้นตามไปดว้ย  

5. อาชีพ เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลถึงการอุปโภคบริโภค อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง
ย่อมมีการใชจ่้ายเงินท่ีมากไปจากอาชีพท่ีมีระดบัรายได้ต ่า ซ่ึงแต่ละอาชีพจะมีระดบัรายไดแ้ตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

6. การศึกษา เป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้ามาอุปโภคบริโภค ผู ้บริโภคท่ีมี
การศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อมตอ้งการชีวิต
ความเป็นอยู่ท่ีดีขึ้น และจะสร้างความสุขให้กบัชีวิตของตวัเองโดยแสวงหาสินคา้ท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของตน  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นส่วนท่ีนักการตลาดมกัจะ
น ามาใชใ้นการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค คือ อายุ เพศ การศึกษา รายได ้และสถานะทางสังคม และก าหนด
กลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างกลยทุธ์ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
 
 

2.2 แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์, ภาวนา สายชู (2551:241) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ
บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ จากความหมายข้างต้นมีส่วน
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เ ก่ียวข้องกับพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ ความต้องการในสินค้าหรือบริการ (Need) อ านาจซ้ือ 
(Purchasing power) พฤติกรรมการ ซ้ือ  (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช้  (Using 
behavior)  

Philip Kotler (1997) การท่ีจะมีการพฒันาแผนการตลาด นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษา
ตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงการวิเคราะห์ตลาดผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งคน้ควา้วิจยัว่าใคร
อยู่ในตลาดเป้าหมาย (กลุ่มเป้าหมาย) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ) ท าไมตลาดจึง
ซ้ือ (วตัถุประสงค์ในการซ้ือ) ใครเป็นส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ) ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (ขั้นตอนในการซ้ือ) ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือไหร่ 
(โอกาสในการซ้ือ) และผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (แหล่งหรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 อยา่งดว้ยกนั คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม 
(วฒันธรรมย่อยและชั้นทางสังคม) ปัจจยัทางสังคม (กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานภาพ) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (อายุขั้นตอนในวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพการงาน สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง) ปัจจยัทางจิต (แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ) และเพื่อให้เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ืออย่างแทจ้ริง นักการ
ตลาดตอ้งก าหนดว่าใครเป็นผูส้ร้างและมีขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงคนเราสามารถเป็นไดท้ั้งผูค้ิด
ริเร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ หรือผูใ้ช ้และการส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีแตกต่างอาจจะ
มุ่งเฉพาะกนัไปในลกัษณะของบุคคลนั้นๆ นอกจากน้ีตอ้งพิจารณาถึงระดบัความสลบัซับซ้อนใน
การตัดสินใจของผูซ้ื้อด้วย รวมทั้ งจ านวนตราสินค้าท่ีมีอยู่ในตลาดนั้นจะเป็นตัวตัดสินใจให้
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้นพฤติกรรม การซ้ือเพื่อลดความสมดุลภายในใจ พฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีเป็นนิสัย หรือพฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย  

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงแรงกระตุ้น 
หรือเหตุจูงใจ ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โมเดลน้ีประกอบไปดว้ย  

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีท าให้เกิดความสนใจอยากไดสิ้นคา้นั้นๆ ของ
ผูบ้ริโภค เกิดไดจ้ากทั้งส่ิงกระตุน้จากตวัผูบ้ริโภคเองและจากภายนอก เช่น การโฆษณา  

2. กล่องด า (Buyer’s black box) เป็นความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นหลงัจากท่ี
มีส่ิงกระตุน้เขา้มา นักการตลาดตอ้งใช้ความพยายามในการคน้หาเพื่อให้ผูบ้ริโภคแสดงความรู้สึก
นึกคิดนั้นออกมาว่าการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นมีอิทธิพลมากจากส่ิงใดบา้ง อะไรก าลงั
อยูใ่นความคิดของผูบ้ริโภค  
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3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s purchase 
decisions) มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ เช่น เลือกท่ีผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ ผูข้าย 
ปริมาณในการซ้ือ เป็นตน้  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้น คือ
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงการวิจยัใน
ปัจจัยต่างๆ เหล่าน้ีสามารถให้แนวทางในการหาวิธีเข้าถึงและตอบสนองต่อผู ้บริโภคให้มี
ประสิทธิผลยิ่งขึ้น นอกจากน้ีเพื่อให้เขา้ใจผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแทจ้ริง ตอ้ง
ก าหนดว่าใครเป็นผูริ้เร่ิมและมีขอ้มูลในการตดัสินใจในการซ้ือ และตอ้งพิจารณาถึงระดับความ
ซับซ้อนของพฤติกรรมอีกดว้ย อีกทั้งการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีจุดประสงคเ์พื่อให้ทราบถึง
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือ และใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค เพื่อน ามาใชใ้นการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองความพึงพอของผูบ้ริโภค โดยการผลิตสินค้าท่ีมี
คุณสมบติัสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดต้รงจุด  
 
 

2.3 แนวคิดด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2542:312) แนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ พิจารณาดงัน้ี  
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงเสนอโดยธุริจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์จะเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็
ได ้ผลิตภณัฑห์รือบริการจึงประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี ผลิตภณัฑห์รือบริการ
ตอ้งมีประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถจ าหน่ายได ้ 

2. ราคา (Price) จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการ หรือคุณค่าในรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการกับราคา ดังนั้นผูข้ายจึงต้องค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาผูบ้ริโภค ต้อง
พิจารณาการยอมรับของผูบ้ริโภคในคุณค่าผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงตน้ทุน
สินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งจากการซ้ือสินคา้และบริการและดา้นการแข่งขนั  

3. สถานท่ี (Place) เป็นกิจกรรมซ่ึงท าให้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีหาง่ายส าหรับลูกคา้เม่ือ
ตอ้งการเขา้ไปซ้ือไม่ว่าเม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม งานในช่องทางจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ยความ
สะดวกของการติดต่อลูกค้าการพิจารณาต าแหน่งท าเลท่ีตั้ งของแหล่งจ าหน่าย นอกจากน้ี
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องค์ประกอบเสริมในเร่ืองของการสนับสนุนการกระจายสินค้า คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความจ าในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานท าการขาย 
การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น การส่ือสารประกอบไปดว้ย การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การ
กระตุน้จากพนกังานขาย และการกระตุน้จากคนกลาง วิธีท่ีใชใ้นการส่ือสารกบัลูกคา้ เช่น นิตยสาร 
วิทย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา การตลาดผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ และการขายทางโทรศพัท ์ 

5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั  

6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and presentation) 
ธุรกิจบริการจ านวนน้อยมากท่ีไม่มีลักษณะทางกายภาพของการบริการเข้าเก่ียวข้อง ดังนั้ น
ส่วนประกอบท่ีเป็นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากกฎอยู่ก็จะมีผลต่ออการตัดสินใจของลูกค้าหรือ
ผูใ้ชบ้ริการ เช่น การจดัสถานท่ี ความสะอาด แสงสวา่ง รูปแบบร้าน ส่ิงอ านวยความสะดวก เป็นตน้  

7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการบริการให้กับลูกคา้ได้รวดเร็ว
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าส่วนประสมการตลาดบริการ เป็นกิจกรรมท่ีสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภค เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลยุทธ์
ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้องจัดส่ วนประสมแต่ละส่วนให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จัยเลือกศึกษาส่วนประสม
การตลาดบริการ 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการขาย และลกัษณะทางกายภาพ โดยไม่ไดศึ้กษา
ด้านผลิตภณัฑ์ พนักงานผูใ้ห้บริการ กระบวนการ ราคา และช่องทางการจ าหน่าย เน่ืองจากการ
บริการของร้านคา้ใน Supporting mall ไม่แตกต่างกนั  
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2.4 แนวคิดด้านพื้นที่ค้าปลกี  

Philip Kotler (1997:728) การคา้ปลีก เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการจ าหน่ายสินค้า
และบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นปัจเจกบุคคลซ่ึงมิไดน้ าสินคา้ไปใชใ้นเชิงธุรกิจ  

ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริพันธ์ (2547:690) ผู ้บริโภคสามารถซ้ือสินค้าและบริการได้จาก
องคก์ารคา้ปลีกหลากหลายประเภททั้งร้านคา้ปลีกแบบมีร้านคา้หรือไม่มีร้านคา้ และองคป์ระกอบ
คา้ปลีกท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้จะเป็นรูปแบบคา้ปลีกท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ทั้งน้ีร้านคา้ปลีกได้
ผ่านยุคสมยัของการเจริญเติบโตและการถดถอยซ่ึงเรียกว่าวงชีวรชีวิตคา้ปลีก (Retail life cycle) เร่ิม
จากขั้นตอนการเกิด สู่ยุคสมยัของการเจริญเติบโตจนถึงขั้นอ่ิมตวัจากนั้นเร่ิมถดถอย ซ่ึงรูปแบบ
ส าคญัของร้านคา้ปลีกมีดงัน้ี  

ประเภทของร้านคา้ปลีก (Types of retailers)  
1. ร้านคา้สินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Stores) 
มีสินคา้สายการผลิตแคบแต่จ าหน่ายสินคา้ภายในสายการผลิตนั้นอย่างครบถว้นมีให้

เลือกมากมาย เช่น ร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้ส าเร็จรูป ร้านจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองกีฬา เฟอร์นิเจอร์ 
ร้านดอกไม ้และร้านหนงัสือ ตวัอย่างเช่น Oriental Princes, Boots, Watson เป็นตน้ ร้านคา้เฉพาะน้ี
สามารถจดัประเภทย่อยลงไปอีกโดยวดัจากระดบัความแคบในสายการผลิตของสินคา้ภายในร้าน 
ในอนาคตร้านคา้ท่ีเน้นสินคา้เฉพาะอย่างสูง จะเติบโตได้เร็วท่ีสุดเพื่อช่วงชิงความได้เปรียบของ
โอกาสท่ีเพิ่มขึ้นจากการแบ่งส่วนตลาดเป็นส่วนย่อยๆ เป้าหมายตลาด และความเช่ียวชาญผลิตภณัฑ์
ใดผลิตภณัฑห์น่ึงเป็นพิเศษ ซ่ึงจะเพิ่มมากขึ้นในอนาคต  

2. หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) 
มีสินคา้หลายสายผลิตภณัฑใ์ห้เลือก ส่วนใหญ่มกัเป็นเส้ือผา้ เฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบา้น 

สินคา้ในครัวเรือน แยกเป็นแผนกอย่างชัดเจน แต่ละแผนกบริหารโดยฝ่ายจดัหารสินคา้ท่ีมีความ
ช านาญเฉพาะ ตวัอยา่งเช่น เซ็นทรัล, เดอะมอลล,์ เอม็โพเรียม เป็นตน้  

3. ซูปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarkets)  
เป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ตน้ทุนต ่า ก าไรนอ้ย ยอดขายสูง ลูกคา้บริการตวัเอง สนองความ

ตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคเร่ืองของอาหาร ผลิตภณัฑบ์ ารุงรักษาในครัวเรือน ตวัอยา่งเช่น Foodland, Villa, 
Top Supermaket, Home Fresh Mart เป็นตน้  

4. ร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Stores)  
เป็นร้านคา้ขนาดเลก็ ตั้งอยูใ่นชุมชนเปิดบริการตลอด 7 วนัต่อสัปดาห์ มีสินคา้และสาย

ผลิตภณัฑท่ี์มีอตัราการหมุนเวียนสูง สะดวกซ้ือ ราคาค่อนขา้งสูง นอกจากน้ียงัจ าหน่ายอาหารและ
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เคร่ืองด่ืมประเภทเร่งด่วน เช่น แซนด์วิช กาแฟ น ้ าอดัลม ตวัอย่างเช่น 7-Eleven, Family Mart เป็น
ตน้    

5. ร้านจ าหน่ายสินคา้ราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด (Discount Stores)  
มาตรฐานการขายสินคา้จะอยูใ่นราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด โดยผูข้ายยอมรับก าไรต่อหน่วย

ต ่ากว่า โดยปริมาณการขายสูงกว่า ตวัอย่างเช่น Big C, Tesco Lotus เป็นตน้ การลดราคาสินคา้เป็น
บางคร้ังบางคราวหรือในอากาสอนัพิเศษ ยงัไม่นบัว่าเป็นร้านคา้ประเภทจ าหน่ายสินคา้ราคาต ่ากว่า
ทอ้งตลาดหรือ ดิสเคาน์สโตร์ ร้านประเภทดิสเคาน์สโตร์ท่ีแทจ้ริงนั้นจะตอ้งจ าหน่ายสินคา้ในราคา
ต ่ากวา่ทอ้งตลาด ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นตราสินคา้ภายในประเทศ โดยไม่ใช่ของมีต าหนิ และจ าหน่าย
อยูเ่ป็นกิจวตัร การคา้ปลีกแบบลดราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาดน้ี ขยายตวัเกินกวา่แค่จ าหน่ายสินคา้ทัว่ๆไป 
กลายเป็นร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอย่าง เช่น ร้านจ าหน่ายสินคา้เคร่ืองกีฬาราคาต ่ากว่าทอ้งตลาด 
เคร่ืองใชอิ้เลก็ทรอนิกส์ และร้านหนงัสือ เป็นตน้ 

6. ผูค้า้ปลีกลดราคาพิเศษ (Off-Price Retailers)  
ร้านคา้ประเภทน้ีจะซ้ือสินคา้ในราคาต ่ากวา่ราคาขายส่ง และขายไปในราคาถูกกวา่ร้าน

ขายปลีก สินค้ามักจะเป็นสินค้าค้างสต๊อก หรือสินค้ามีต าหนิ รูปแบบอาจแตกต่างกันออกไป 
ตวัอยา่งเช่น  

- ร้านจ าหน่ายจากโรงงาน (Factory Outlets) 
ร้านคา้ประเภทน้ีโรงงานผูผ้ลิตมกัเป็นเจา้ของและด าเนินการเอง ปกติแลว้จะน าสินคา้

ท่ีเป็นส่วนเหลือ สินคา้ท่ีหยุดการผลิตไปแลว้ หรือสินคา้ประเภทท่ีไม่ไดผ้ลิตสม ่าเสมอออกมาวาง
จ าหน่าย ร้านคา้ประเภทน้ีมกัมีการจบักลุ่มรวมตวักนัในรูปแบบของศูนยร์วมร้านคา้จ าหน่ายสินคา้
จากโรงงาน ซ่ึงมีร้านคา้จากโรงงานหลายรายการมาให้เลือก วางจ าหน่ายต ่ากว่า 50% จากราคาขาย
ปลีก ตวัอยา่งเช่น ร้าน Fly Now อ. เขายอ้ย จ. เพชรบุรี  

- ผูค้า้ปลีกอิสระสินคา้ราคาพิเศษอิสระ (Independent off-price retailers) ผูป้ระกอบการ
หรือสาขาบริษทัคา้ปลีกขนาดใหญ่จะเป็นเจา้ของและด าเนินการเอง  

- แวร์เฮา้ส์คลบัหรือชมรมคา้ส่ง (Warehouse clubs or wholesale clubs) 
จดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ เส้ือผา้ และสินคา้อ่ืนๆ 

ผสมกนัโดยคดัเลือกมาอยา่งจ ากัด เสนอราคาลดพิเศษใหแ้ก่สมาชิกซ่ึงจ่ายค่าสมาชิกรายปีตั้งแต่ 25-
50 ดอลลาร์ แวร์เฮา้ส์คลบัมกัจะใหบ้ริการธุรกิจขนาดเลก็ และสมาชิกท่ีเป็นหมู่จากหน่วยงานภาครัฐ 
องค์กรไม่แสวงผลก าไร คณะและบริษทัขนาดใหญ่บางราย ส่วนชมรมคา้ส่ง ด าเนินการในสถาน
ประกอบการลกัษณะแบบคลังสินคา้ขนาดใหญ่ มีตน้ทุนค่าโสหุ้ยต ่าและเสนอส่วนปลีกย่อยไม่
จ าเป็นของการขายเพียงไม่ก่ีรายการ ตน้ทุนค่าใชจ่้ายจะต ่ากว่าเน่ืองจากซ้ือสินคา้ดว้ยส่วนลดพิเศษ 
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ใชแ้รงงานในการสต๊อกสินคา้นอ้ยกวา่ร้านทัว่ไป ชมรมประเภทน้ีไม่มีการจดัส่งถึงบา้น และรับบตัร
เครดิต แต่เสนอราคาขายต ่าสุดให้ ตามปกติแลว้มกัจะต ่ากว่าซูปเปอร์มมาร์เก็ตและดิสเคานต์สโตร์
ตั้งแต่ 20-40%  

7. ร้านซูปเปอร์สโตร์ (Superstores)  
มีพื้นท่ีจ าหน่ายประมาณ 35,000 ตารางฟุต และสนองความตอ้งการซ้ือสินคา้ทุกชนิด 

ทั้งท่ีเป็นอาหารและท่ีไม่ใช่อาหาร ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะซ้ืออยู่เป็นประจ า ตามปกติจะมีบริการ เช่น ซัก
อบรีด ซักแห้ง ซ่อมรองเทา้ ซ้ือสินคา้ดว้ยเช็ค และรับจ่ายเป็นตัว๋เงิน ตวัอย่างเช่น HomePro, Power 
Buy, Super Sport เป็นตน้  

- ร้านสรรพหารและยา (Combination Stores)  
แตกแขนงสินคา้จากร้านแบบซูปเปอร์มาเก็ตขยายเขา้สู่แวดวงยา และยาตามใบสั่ง

แพทยซ่ึ์งก าลงัขยายตวั ร้านคา้ประเภทน้ีเฉล่ียแลว้มีพื้นท่ีจ าหน่ายสินคา้ประมาณ 55,000 ตารางฟุต  
- ไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarkets)  
มีพื้นท่ีขายระหวา่ง 80,000-220,000 ตารางฟุต เป็นร้านท่ีรวมเอาหลกัการขายปลีกแบบ

คลงัสินคา้ลดราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด และซูปเปอร์มาเก็ตรวมไวด้ว้ยกนั สินคา้ภายในร้านประเภทน้ีจะ
มีมากมายหลากหลาย รวมไปถึงเฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ขนาดเล็กไปจนถึงขนาด
ใหญ่ เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มและอีกมากมายหลายรายการ วิธีจ าหน่ายหลกัคือจดัวางสินคา้เป็นจ านวน
มาก พนกังานขายของร้านจะหยิบสินคา้แต่นอ้ย เสนอราคาลดต ่ากว่าทอ้งตลาดให้แก่ลูกคา้ท่ีเต็มใจ
จะหอบห้ิวเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และเฟอร์นิเจอร์หนกัๆ ออกจากร้านไปเอง ตน้ก าเนิดไฮเปอร์มาเก็ต
แห่งแรกนั้นอยูใ่นฝร่ังเศส  

8. หอ้งแสดงสินคา้ตวัอยา่งตามแคตาลอ็ก (Catalog Show rooms) 
จ าหน่ายสินคา้มียี่ห้อในราคาต ่ากว่าทอ้งตลาดสินคา้ประเภทขายไดเ้ร็ว หรือบวกก าไร

ตั้งไวสู้ง มีให้เลือกหลายอย่าง ตั้งแต่เคร่ืองประดับ อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า กลอ้งถ่ายรูป กระเป๋า
เดินทาง ผูบ้ริโภคจะสั่งซ้ือสินคา้จากแคตตาล็อกในห้องแสดงสินคา้ตวัอย่างจากนั้นก็จะรับสินคา้ได้
จากจุดสินคา้ภายในร้าน  

ดังนั้น กล่าวโดยสรุปได้ว่าประเภทร้านค้าปลีกก็เหมือนกับผลิตภณัฑ์ ซ่ึงต้องผ่าน
ขั้นตอนการเติบโตและตกต ่ า  ในขณะท่ีร้านค้า ท่ี มีอยู่แล้วเสนอบริการมากขึ้ น เพื่อรักษา
ความสามารถในการแข่งขนัของตนเอง ตน้ทุนและราคาสินคา้ก็สูงขึ้น เปิดโอกาสใหรู้ปแบบคา้ปลีก
ใหม่ๆ ท่ีเสนอสินคา้และบริการผสมผสานดว้ยราคาต ่ากว่าเพิ่มเขา้ม รูปแบบร้านคา้ปลีกใหม่ๆ ก็คือ 
ร้านคา้สินคา้เฉพาะอย่าง ดีพาร์ตเมน้ต์สโตร์ ซูปเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซ้ือหรือคอนวีเน่ียนสโตร์ 
ดิสเคาน์สโตร์ หรือร้านจ าหน่ายสินคา้ราคาถูกว่าทอ้งตลาดผูค้า้ปลีกลดราคาต ่ากว่าปกติมาก (ร้าน
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จ าหน่ายจากโรงงาน ผูค้า้ปลีกสินคา้ราคาถูกอิสระ และชมรมคลงัสินคา้ หรือแวร์เฮา้ส์คลบั) ซูปเปอร์
สโตร์ (เป็นรูปแบบร้านคา้และไฮเปอร์มาเก็ตผสมกนั) กบัหอ้งแสดงสินคา้ตวัอยา่งตามแคตาลอ็ก  

การตดัสินใจดา้นสถานท่ี (Place decision) เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะเลือกร้านคา้ท่ีอยู่ใกล้
ท่ีสุดและสะดวกท่ีสุด ร้านคา้ปลีกจึงตอ้งใส่ใจกบัการเลือกท าเลเป็นอย่างมากโดยท าเลท่ีร้านคา้ปลีก
จะเลือกพิจารณาแบ่งออกเป็นหลายประเภท ไดแ้ก่  

- ยา่นธุรกิจทัว่ไป (General business districts) เป็นยา่นเก่าแก่ท่ีมีคนอยูห่นาแน่นในเขต
กลางเมือง ซ่ึงเรียกกันว่า downtown เป็นย่านท่ีมีค่าเช่าพื้นท่ีสูงมาก (เช่น ท าเลย่านสีลม ราชด าริ 
สยามสแควร์) ท าเลย่านกลางใจเมืองเร่ิมลดความส าคญัลงเน่ืองจากมีการเคล่ือนยา้ยเขตท่ีอยู่อาศยั
ออกไปชานเมือง เกิดเป็นท าเลการคา้ปลีกใหม่ขึ้นในเขตชานเมือง แต่เม่ือมีคนรุ่นใหม่จ านวนหน่ึง
สนใจอาศยัตามอพาร์ทเมน้ท ์หรือคอนโดมิเนียมใจกลางเมือง ร้านคา้ปลีกในบริเวณนั้นก็เร่ิมเกิดขึ้น
อีกคร้ัง  

- ศูนย์การค้าชานเมือง (Regional shopping centers) ศูนย์การค้าขนาดใหญ่ย่านชาน
เมืองซ่ึงมีร้านคา้ปลีกจ านวน 40-200 ร้านคา้ ให้บริการลูกคา้ในรัศมี 5-20 ไมล ์โดยรอบ ภายในศูนย์
การคจ้ะมีร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงอยู่หน่ึงหรือสองร้าน เช่น ศูนยก์ารคา้ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต, ซี
คอน สแควร์ เป็นตน้ ศูนยก์ารคา้ประเภทน้ีไดรั้บความนิยมเน่ืองจากมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย เป็น 
one-shopping มีร้านอาหารตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวกเพื่อการผกัผอ่นอยา่งสมบูรณ์  

- ศูนยก์ารคา้ชุมชน (Community shopping centers) เป็นศูนยก์ารคา้ขนาดเล็กมีร้านคา้
หลกัอยูเ่พียงร้านเดียว และร้านคา้ยอ่ยประมาณ 20-40 ร้าน  

- ย่านการคา้ย่อย (strip malls หรือ shopping strips) ประกอบด้วยร้านคา้จ านวนหน่ึง
มกัจะเรียงรายกนัในอาคารยาวๆ ใหบ้ริการกลุ่มเพื่อนบา้น ระยะทางขบัรถ 5-10 นาที จ าหน่ายสินคา้
จ าเป็น ของใชป้ระจ าบา้น วสัดุอุปกรณ์ บริการซกัรีด บริการซ่อมรองเทา้ เป็นตน้  

- ท าเลท่ีอยู่ในร้านค้าขนาดใหญ่ (A location within a larger store) เป็นร้านค้าท่ี มี
ช่ือเสียง เช่น McDonald’s, Starbucks, Dunkin’s Donuts เช่าพื้นท่ีอยู่ในร้านขนาดใหญ่ หรือสถานท่ี
ส าคญั เช่น สนามบิน มหาวิทยาลยั หรือหา้งสรรพสินคา้   

ดังนั้น กล่าวสรุปได้ว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกต้องตัดสินใจเลือกท าเลท่ีตั้ งของ
ร้านคา้ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย และความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
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2.5 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
วิชาชารียา เร่ืองโพธ์ิ (2553) จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษาเปรียบเทียบ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนของลูกคา้ 
จ าแนกตามลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักงานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือนมากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคุณภาพการให้บริการ และด้านลกัษณะ
ศูนยก์ารคา้ในระดบัท่ีค่อนขา้งมาก  

มะลิวลัย ์แสงสวสัด์ิ (2558) จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัความเช่ือมั่นและความภกัดี ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการห้างสรรพสินค้ากรณีศึกษาห้างสรรพสินค้าชั้ นน าใน
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัความเช่ือมัน่ด้านคุณภาพการบริการ 
ความไวว้างใจและภาพลกัษณ์องคก์ารรวมถึงเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความภกัดีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การซ้ือซ ้ า/ใช้บริการซ ้ า และความพึงพอใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ21-
30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีรายได ้10,001-20,000 
บาท ปัจจยัความเช่ือมนัดา้นคุณภาพบริการ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นภาพลกัษณ์องค์การและปัจจยั
ความภักดี ด้านพฤติกรรมผู ้บริโภค ด้านความพึงพอใจ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ห้างสรรพสินคา้ค่อนขา้งสูง ในทางตรงกันขา้มปัจจยัความภกัดีด้านการซ้ือซ ้ า/ใช้บริการซ ้ าไม่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  

พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์ (2555) จากการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการคอมมูนิต้ีมอลล ์กรณีศึกษาบริษทั เพียวสัมมากร ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั มีวตัถุประสงค์
ในการวิจยัเพื่อศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการคอมมูนิต้ี มอลล ์อีกทั้งเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพและการใหบ้ริการของคอมมูนิต้ี มอลล ์ท่ีบริหารงานโดยบริษทั 
เพียวสัมมากร ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั  

ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัส าคญัในการเลือกใชบ้ริการคอมมูนิต้ี มอลล ์แบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน 
(1) ลกัษณะทางกายภาพของโครงการพบวา่ปัจจยัท่ีเอ้ือใหเ้กิดการใชบ้ริการคอมมูนิต้ี มอลลค์ือ (1.1) 
การเขา้ถึงโครงการท่ีสะดวกสบาย (1.2) มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ (1.3) มีร้านคา้ท่ีสามารถรองรับ
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ความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ (2) พฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการพบวา่ ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วน
ใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่ มีท่ีพกัอาศยัโดยรอบโครงการอยู่ในชุมชนบา้นจดัสรรประเภทบา้นเด่ียว เขา้มา
ใชบ้ริการกบัครอบครัว ญาติ พี่นอ้ง โดยมีระดบัรายไดป้านกลางถึงสูง  

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งพบว่าลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้
บริการในหา้งสรรพสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานเอกชน รายไดร้ะดบัปานกลาง ส่วนลกัษณะและพฤติกรรมของผูท่ี้เขา้มาใช้บริการคอมมู
นิต้ี มอลล์ ส่วนใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่โดยมาใช้บริการกับครอบครัว มีท่ีพกัอาศยัโดยรอบท่ีตั้ งของ
คอมมูนิต้ีมอลล ์เน่ืองจากมีความสะดวกสบาย ลกัษณะทางกายภาพของคอมมูนิต้ี มอลล ์เอ้ือให้เขา้
มาใชบ้ริการ และนอกจากห้างสรรพสินคา้และคอมมูนิต้ี มอลลแ์ลว้ สถานท่ีรองรับผูใ้ช้บริการท่ีมี
ความสะดวกสบายในการเขา้ถึงในโครงการมิกซ์ยสู เช่น ภายในคอนโดมิเนียมหรือท่ีเรียกวา่พื้นท่ีคา้
ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) เป็นอีกหน่ึงสถานท่ีท่ีผูว้ิจยัสนใจศึกษาว่าพฤติกรรมและปัจจยั
อะไรท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
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2.6 กรอบแนวคิดในงานวิจัย  
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 

9 แอท เบล็ ประกอบดว้ย  
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1.1 เพศ 
1.2 อาย ุ
1.3 อาชีพ 
1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2. พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
2.1 วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชบ้ริการ 
2.2 ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ 
2.3 วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
2.4 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
2.5 ความถี่ในการเขา้ใชบ้ริการ 
2.6 ระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง 
2.7 การเดินทางมาใชบ้ริการ 
2.8 บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย  
2.9 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

3. ส่วนประสมการตลาดบริการ 
3.1 ลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ 
3.2 การใหบ้ริการของโครงการฯ 
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บทที่ 3  
วิธีการด าเนินงานวิจัย 

 
 

การศึกษางานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล” โดยใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ด้วยวิ ธีการแบบเชิงส ารวจ (Survey Research) เก็บข้อมูลผ่านทางแบบสอบถาม 
(Questionaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใช้ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปในการหาผลการวิจยั
ในคร้ังน้ี โดยมีวิธีการด าเนินงานวิจยั ท าการศึกษาตามล าดบัขั้นตอนต่อไปน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
4. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือประชากรท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ 

ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ซ่ึงไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงก าหนด
ขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ดงัน้ี  

โดยท่ี 
 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P = ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Z มีค่าเท่ากบั 1.96) 

เม่ือแทนค่าจะไดว้า่ 
n  =  384.16 หรือเท่ากบั 385 คน 
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ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณได้เท่ากับ 385 ตวัอย่าง เผื่อการสูญเสียของ
แบบสอบถาม 4% เท่ากบั 15 ตวัอยา่ง รวมทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง  

การเก็บขอ้มูลโดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท 
เบล็  
 
 

3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล   
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 

400 ชุด โดยขอความกรุณาใหผู้ต้อบแบบสอบถามโปรดตอบตามความเป็นจริง  
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลท่ีมีการ

รวบรวมไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ ต าราหนังสือเรียน บทความเชิงวิชาการ วิทยาพนธ์ งานวิจยั เอกสารต่างๆ 
และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  
 
 

3.3  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย   
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีคือ แบบสอบถามเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

เขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็” ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเป็นลกัษณะการส ารวจ (Survey Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง
ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล รูปแบบค าถามปลาย
ปิด (Closed-end Questionnaire) โดยมีการด าเนินการขออนุญาตใช้พื้นท่ีบริเวณทางเขา้โครงการฯ 
เพื่อเป็นจุดขอความร่วมมือประชากรท่ีเขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ในการใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถาม มีการคดัเลือกประชากรโดยใชว้ิธีสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling)  โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1   แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 4 
ขอ้  

ขอ้ท่ี 1   เพศ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
ขอ้ท่ี 2   อาย ุ  วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 3   อาชีพ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 4   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
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ส่วนท่ี 2   แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็
อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ลเป็นค าถามปลายปิด (Closed-ende d Question) แบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple choices Question) จ านวน 9 ขอ้  

ข้อท่ี 5    วตัถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ   วดัตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal 
Scale)  

ขอ้ท่ี 6    ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
ขอ้ท่ี 7    วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 8    ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 9    ความถี่ในการเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 10    ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ัง   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 
ขอ้ท่ี 11    การเดินทางมาใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 12    บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 13    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 
ส่วนท่ี 3   แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง

กายภาพและดา้นการให้บริการของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล โดยเป็น
ค าถามปลายปิด เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวและก าหนดใหแ้ต่ละขอ้มี 5 ตวัเลือก โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยก าหนดเป็น 5 ระดบั และแปรผลตาม Likert’s Scale) ซ่ึงใช้เกณฑ์คะแนนท่ีได ้ก าหนดค่าเฉล่ีย
ไดด้งัน้ี  

ค่าน ้าหนกัคะแนน   ระดบัความคิดเห็น 
ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด  
ระดบัคะแนน 4  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมาก 
ระดบัคะแนน 3  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด  
ผูวิ้จยัใช้สูตรค านวณระดับการให้คะแนนค่าเฉล่ียตามความกวา้งของอนัตรภาคชั้น 

ดงัน้ี  

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด-ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
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= 
5−1

5
 

= 0.8 
จากนั้น ไดเ้กณฑค์ะแนนการประเมินผลดงัน้ี  
คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด 

 
 

3.4  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 8 ขั้นตอนดงัน้ี  
1.    ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามและก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั 
2.    ศึกษาขอ้มูลในต าราหนงัสือ บทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ งานวิจยัและขอ้มูล

จากทางอินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นแนวทางการตั้งค  าถาม 
3.    ก าหนดประเด็นและขอบเขตของแบบสอบถามให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละ

ประโยชน์ท่ีไดก้ าหนดในงานวิจยั 
4.    ด าเนินการร่างแบบสอบถาม 
5.    ผูว้ิจยัน าเสนอแบบสอบถามกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
6.    ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามท่ีได้ผ่านการแก้ไขและอนุมัติจากอาจารย์ท่ีปรึกษา ไป

ทดลอง (Try Out) จ านวน 40 ชุด  
7.    ทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามจากผลการทดลอง (Try Out) ด้วย

วิธีการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha) ตามผลท่ีปรากฎดงัตาราง 3.1 
 
ตาราง 3.1 ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร Cronbach’s Alpha 
ลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ (ขอ้ 14-18) 0.870 
การใหบ้ริการของโครงการฯ (ขอ้ 19-25) 0.901 
ค่าความเช่ือมั่นรวม (12 ข้อ) 0.941 
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3.5  การวิเคราะห์ข้อมูล 
เม่ือรวบรวมแบบสอบถามได้แล้วผูว้ิจัยได้น ามาวิเคราะห์และแปรผลด้วยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ โดยการวิเคราะห์มีดงัน้ี  
1.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, อาชีพ, รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน, วตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการ, ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ, วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ, 
ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ, ความถ่ีในการเขา้ใช้บริการ, ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ัง, การ
เดินทางมาใช้บริการ, บุคคลท่ีมาใช้บริการดว้ย, ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใช้บริการ แสดงเป็น
จ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ในรูปแบบตารางร้อยละ  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการกบัค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการ, ความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการกบัระยะเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ , ระยะเวลาในการเขา้มาใช้
บริการกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง, บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ยกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง ใชก้ารวิเคราะห์
ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ (chi-square) 

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นความคิดเห็นดา้นลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ และ
ดา้นการให้บริการของโครงการฯ ใช้สถิติภาคบรรยาย (Descriptive Statistics) โดยการวดัค่าเฉล่ีย 
(�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
 

ผลการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็” โดยผูว้ิจยัแจกแบบสอบถามและเลือกสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวกและแบบบงัเอิญ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ  
ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล จ านวน 400 ชุด โดยการน าเสนอการวิจยัเป็นเป็นการรายงาน
ผลเชิงพรรณนา 
 
 

4.1 การรายงานผลเชิงพรรณนา 
4.1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์  

 
ตาราง 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของเพศ   
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 90 22.5 
หญิง 310 77.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 310 คน 
คิดเป็นร้อยละ 77.5 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  
 
ตาราง 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของอายุ 

 
อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 20 ปี 0 0 
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ตาราง 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของอายุ (ต่อ) 
21-30 ปี 105 26.3 
31-40 ปี 266 56.5 
41-50 ปี 37 9.3 
51-60 ปี 20 5.0 
60 ปีขึ้นไป  12 3.0 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีอายุท่ี 31-40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 266 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมา ไดแ้ก่ อาย ุ21-30 ปี จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3, อายุ 41-
50 ปี จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3, อาย ุ51-60 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0, อาย ุ60 ปีขึ้น
ไป จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.3 จ านวนและค่าร้อยละของอาชีพ   
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 34 8.5 
พนกังานบริษทัเอกชน  279 69.8 
ขา้ราชการ 13 3.3 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 16 4.0 
ธุรกิจส่วนตวั 27 6.8 
พ่อบา้น / แม่บา้น  17 4.3 
อาชีพอิสระ / รับจา้ง 14 3.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอย่างประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน
มากท่ีสุด จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.8 รองลงมาไดแ้ก่ นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.5, ธุรกิจส่วนตวั จ านวน  27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8, พ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.3, พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ,อาชีพอิสระ/รับจา้งจ านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5, ขา้ราชการ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั  
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ตาราง 4.4 จ านวนและค่าร้อยละของรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 34 8.5 
10,001-20,000 บาท 56 14.0 
20,001-30,000 บาท 98 24.5 
30,001-40,000 บาท 127 31.8 
40,001-50,000 บาท 33 8.3 
50,000 บาท ขึ้นไป  52 13.0 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.4 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างในอัตรา 
30,001-40,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 รองลงมาได้แก่ 20,001-30,000 
บาท จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 10,001-20,000 บาท จ านวน 56 คน คิดเป็น 14.0 มากกว่า 
50,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 นอ้ยกว่า 10,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.5 40,001-50,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามล าดบั  
 

4.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเข้ามาใช้บริการร้านค้าในโครงการฯ  
 
ตาราง 4.5 วัตถุประสงค์ในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 
วัตถุประสงค์ในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ  จ านวน (คน) ล าดับ 

รับประทานอาหาร 325 1 
ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 166 2 
พกัผอ่น หรือพบปะสังสรรค ์ 75 3 
ท าธุรกรรมทางการเงิน 57 4 
สุขภาพและความงาม 31 5 
ติดต่อธุรกิจ  26 6 
ส าหรับเด็กมาเรียนเสริมทกัษะ  9 7 
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ผลการศึกษาตามตาราง 4.5 พบกลุ่มตวัอย่างมีวตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการใน
โครงการฯ (มีค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงวตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ มากท่ีสุด 
คือ รับประทานอาหาร จ านวน 325 คน และรองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค จ านวน 166 คน
, พกัผ่อนหรือพบปะสังสรรค์ จ านวน 75 คน, ท าธุรกรรมทางการเงิน จ านวน 57 คน, สุขภาพและ
ความงาม จ านวน 31 คน, ติดต่อธุรกิจ จ านวน 26 คน, ส าหรับเด็กมาเรียนเสริมทกัษะ จ านวน 9 คน 
ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.6 ประเภทร้านค้าที่มาใช้บริการในโครงการฯ เป็นประจ า (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 
ข้อ)    
 

ประเภทร้านค้าที่มาใช้บริการในโครงการฯ  จ านวน (คน) ล าดับ 
ร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม 338 1 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 138 2 
ร้านขายสินคา้และบริการ 79 3 
ธนาคาร  65 4 
ร้านดา้นสุขภาพและความงาม  27 5 
ส าหรับเด็กและสถาบนักวดวิชา  10 6 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.6 พบว่าประเภทร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้มาใช้บริการเป็น

ประจ า (มีค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงประเภทร้านคา้ท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ร้านอาหาร ร้านขนม
และเคร่ืองด่ืม จ านวน 338 คน รองลงมาไดแ้ก่ ซุปเปอร์มาเก็ต จ านวน 138 คน, ร้านขายสินคา้และ
บริการต่างๆ จ านวน 79 คน, ธนาคาร จ านวน 65 คน, ร้านดา้นสุขภาพและความงาม จ านวน 27 คน, 
ส าหรับเด็กและสถาบนักวดวิชา จ านวน 10 คน ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติม
ระหว่างการมาใชบ้ริการร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม กบัค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใช้
บริการ โดยใช้การวิ เคราะห์ตารางไขว้ (crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ (chi-square) 
(รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่ การมาใชบ้ริการร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืมกลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังไม่เกิน 500 บาท จ านวน 144 คน รองลงมา คือ มีค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาท จ านวน 102 คน   
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ตาราง 4.7 วันท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

วันท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ   จ านวน (คน) ล าดับ 
วนัศุกร์ 225 1 
วนัพฤหสับดี 143 2 
วนัองัคาร 109 3 
วนัจนัทร์ 105 4 
วนัพุธ 77 5 
วนัเสาร์ 65 6 
วนัอาทิตย ์ 29 7 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.7 พบว่าวนัท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้มาใช้บริการในโครงการฯ (มี

ค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงวนัท่ีเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ มากท่ีสุด คือ วนัศุกร์ จ านวน 225 คน 
รองลงมาไดแ้ก่ วนัพฤหสับดี จ านวน 143 คน, วนัองัคาร จ านวน 109 คน, วนัจนัทร์ จ านวน 105 คน, 
วนัพุธ จ านวน 77 คน, วนัเสาร์ จ านวน 65 คน, วนัอาทิตย ์จ านวน 29 คน ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.8 ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการเป็นประจ า (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการเป็นประจ า   จ านวน (คน) ล าดับ 
11.01-13.00 น. 228 1 
17.01-19.00 น. 160 2 
15.01-17.00 น. 69 3 
13.01-15.00 น. 66 4 
19.01-21.00 น. 40 5 
9.01-11.00 น. 29 6 
7.00-9.00 น. 17 7 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.8 พบวา่ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้มาใชบ้ริการเป็นประจ า (มี

ค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงช่วงเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ มากท่ีสุด คือเวลา 11.01-13.00 น. จ านวน 228 
คน รองลงมาไดแ้ก่ เวลา 17.01-19.00 น. จ านวน 160 คน, เวลา 15.01-17.00 น. จ านวน 69 คน, เวลา 
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13.01-15.00 น. จ านวน 66 คน, เวลา 19.01-21.00 น. จ านวน 40 คน, เวลา 9.011.00 น. จ านวน 29 
คน, เวลา 7.00-9.00 น. จ านน 17 คน ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.9 จ านวนและค่าร้อยละของความถี่ในการใช้บริการ     
 

ความถี่ในการใช้บริการ   จ านวน (คน) ร้อยละ 
ทุกวนั 6 1.5 
1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ 186 46.5 
3-4 คร้ังต่อสัปดาห์  39 9.8 
1-2 คร้ังต่อเดือน  85 21.3 
นานกวา่ 1 คร้ัง/เดือน  84 21.0 

รวม 400 100 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.9 พบกลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีในการเขา้มาใช้บริการมากท่ีสุด
คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมาไดแ้ก่ 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 
85  คน คิดเป็นร้อยละ 21.3, นานกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0, 3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8, ทุกวนั จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั และ
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างความถ่ีในการเขา้มาใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ กบั
จ านวนเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ โดยใชก้ารวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ 
(chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบว่าความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเขา้มาใชบ้ริการ 1 ชัว่โมง จ านวน 89 คน รองลงมา คือ 2 ชัว่โมง 
จ านวน 76 คน  
 
ตาราง 4.10 จ านวนและค่าร้อยละของเวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง  

 
เวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง   จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 33 8.3 
1 ชัว่โมง 155 38.8 
2 ชัว่โมง 169 42.3 
3 ชัว่โมง 29 7.3 
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ตาราง 4.10 จ านวนและค่าร้อยละของเวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง (ต่อ) 
 

มากกวา่ 3 ชัว่โมง  14 3.5 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างใช้เวลาในการเข้ามาใช้บริการใน

โครงการฯ แต่ละคร้ังมากท่ีสุดคือ 2 ชัว่โมง จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมาไดแ้ก่ 1 
ชัว่โมง จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8, นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3, 3 
ชั่วโมง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3, มากกว่า 3 ชั่วโมง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างเวลาในการเขา้มาใช้บริการจ านวน 2 
ชัว่โมง กบัค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใชก้ารวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-
สแควร์ (chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่เวลาในการเขา้มาใชบ้ริการจ านวน 2 ชัว่โมง 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาท จ านวน 66 คน รองลงมา คือ นอ้ย
กวา่ 500 บาท จ านวน 39 คน 
 
ตาราง 4.11 จ านวนและค่าร้อยละของวิธีการเดินทางมายังโครงการฯ  
 

วิธีการเดินทางมายังโครงการฯ   จ านวน (คน) ร้อยละ 
รถยนตส่์วนบุคคล 131 32.8 
มอเตอร์ไซค ์ 13 3.3 
จกัรยาน  1 0.3 
รถชตัเตอร์บสั  137 34.3 
มอเตอร์ไซครั์บจา้ง 9 2.3 
แทก็ซ่ี 27 6.8 
เดิน 82 20.5 

รวม 400 100 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างใช้วิธีเดินทางมายงัโครงการฯ มาก
ท่ีสุดคือ รถชัตเตอร์บสั จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมาได้แก่ รถยนต์ส่วนบุคคล 
จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8, เดิน จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5, แท็กซ่ี จ านวน 27 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 6.8, มอเตอร์ไซค ์จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3, มอเตอร์ไซครั์บจา้ง จ านวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.3, จกัรยาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.12 บุคคลท่ีเข้ามาใช้บริการร่วมกบักลุ่มตัวอย่าง (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

บุคคลท่ีเข้ามาใช้บริการร่วมกับกลุ่มตัวอย่าง   จ านวน (คน) ล าดับ 
เพื่อน 280 1 
คนเดียว 164 2 
แฟน / คนรัก  84 3 
ครอบครัว / ญาติพี่นอ้ง  68 4 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.12 พบวา่บุคคลท่ีมาใชบ้ริการร่วมกบักลุ่มตวัอยา่ง (มีค าตอบ

มากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงบุคคลท่ีมาใช้บริการร่วมกับกลุ่มตวัอย่าง มากท่ีสุด คือเพื่อน จ านวน 280 คน 
รองลงมาคือ คนเดียว จ านวน 164 คน, แฟน/คนรัก จ านวน 84 คน, ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง จ านวน 68 
คน ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างการมาใช้บริการร่วมกับเพื่อน กับ
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช้การวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ 
(chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่การมาใชบ้ริการร่วมกบัเพื่อนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท จ านวน 129 คน รองลงมา คือ 501-1,000 บาท จ านวน 
86 คน  
 
ตาราง 4.13 จ านวนและค่าร้อยละของค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง  
 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง   จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 161 40.3 
501-1,000 บาท  119 29.8 
1,001-1,500 บาท  58 14.5 
1,5001-2,000 บาท  23 5.8 
2,002-2,500 บาท  13 3.3 
มากกวา่ 2,500 บาท  26 6.5 

รวม 400 100 
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ผลการศึกษาตามตาราง 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังเม่ือมาเขา้ใช้
บริการในโครงการฯ มากท่ีสุดคือ นอ้ยกว่า 500 บาท จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมา
ไดแ้ก่ 501-1,000 บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8, 1,001-1,500 บาท จ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.5, มากกวา่ 2,500 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5, 1,501-2,000 บาท จ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.8, 2,001-2,500 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั  
 

4.1.3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบ็ล  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 
9 แอท เบล็ แบ่งเป็น 2 ดา้น จ านวน 12 ขอ้  
 
ตาราง 4.14 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ  
 
1.ลกัษณะทาง
กายภาพของ
โครงการฯ  

ระดบัการส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการ 

�̅� S.D. 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1.1 การเขา้ถึง
โครงการฯ 

0 
(0%) 

5 
(1.3%) 

42 
(10.5%) 

92 
(23%) 

261 
(65.3%) 

4.52 0.732 มากท่ีสุด 

1.2 สถานท่ี
จอดรถ 

2 
(0.5%) 

5 
(1.3%) 

79 
(19.8%) 

98 
(24.5%) 

216 
(54%) 

4.30 0.861 มากท่ีสุด 

1.3 ความ
หลากหลาย
และครบครัน
ของร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

62 
(15.5%) 

114 
(28.5%) 

214 
(53.5%) 

4.32 0.834 มากท่ีสุด 

1.4 ความ
สวยงามของ
สถานท่ี 

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

65 
(16.3%) 

104 
(26%) 

225 
(56.3%) 

4.36 0.814 มากท่ีสุด 

1.5 ความ
สะอาดของ
สถานท่ี  

1 
(0.3%) 

2 
(0.5%) 

36 
(9%) 

73 
(18.3%) 

288 
(72%) 

4.61 0.691 มากท่ีสุด  
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ตาราง 4.14 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ (ต่อ) 
 

รวม 4.42 0.787 มากท่ีสุด 
 
ผลการศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น

คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.30-4.61 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากับ 0.787 ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นในด้านลกัษณะทางกายภาพของ
โครงการฯ อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 
ตาราง 4.15 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการให้บริการของโครงการฯ  
 
2. การ
ใหบ้ริการของ
โครงการฯ 

ระดบัการส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการ 

�̅� S.D. 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

2.1 ความ
ปลอดภยัใน
การใชบ้ริการ  

0 
(0%) 

2 
(0.5%) 

32 
(8%) 

73 
(18.3%) 

293 
(73.3%) 

4.64 0.648 มากท่ีสุด 

2.2 เวลาในการ
เปิด-ปิด 
บริการ 

0 
(0%) 

2 
(0.5%) 

46 
(11.5%) 

124 
(31%) 

228 
(57%) 

4.44 0.712 มากท่ีสุด 

2.3 อตัราการ
เก็บค่าบริการท่ี
จอดรถ 

1 
(0.3%) 

8 
(2%) 

82 
(20.5%) 

89 
(22.3%) 

220 
(55%) 

4.29 0.878 มากท่ีสุด 

2.4 ความมี
ช่ือเสียงของ
ร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

4 
(1%) 

71 
(17.8%) 

114 
(28.5%) 

210 
(52.5%) 

4.32 0.815 มากท่ีสุด 

2.5 กิจกรรม
ส่งเสริมการ
ขายของร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

62 
(15.5%) 

97 
(24.3%) 

231 
(57.8%) 

4.37 0.842 มากท่ีสุด 
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ตาราง 4.15 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการให้บริการของโครงการฯ (ต่อ) 
 
2.6 งาน
กิจกรรมต่างๆ 
ภายใน
โครงการ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

53 
(13.3%) 

94 
(23.5%) 

243 
(60.8%) 

4.42 0.822 มากท่ีสุด 

2.7 การ
ประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูล 

3 
(0.8%) 

13 
(3.3%) 

54 
(13.5%) 

111 
(27.8%) 

219 
(54.8%) 

4.32 0.881 มากท่ีสุด  

รวม 4.40 0.800 มากท่ีสุด 
 
ผลการศึกษาด้านการให้บริการของโครงการฯ กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น

คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.29-4.64 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากบั 0.800 ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นในดา้นการให้บริการของโครงการฯ 
อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

จากผลการศึกษาสรุปไดว้่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมาใชบ้ริการในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แก
รนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และมีอตัรารายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 30,001-40,000 บาท  

ในดา้นพฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ พบวา่วตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใช้
บริการมากท่ีสุด คือ เขา้มารับประทานอาหาร โดยประเภทร้านคา้ท่ีมาใช้บริการเป็นประจ า คือ 
ร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม วนัท่ีเขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่ คือ วนัศุกร์ ในช่วงเวลา 11.01 -
13.00 น. มีความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ เวลาท่ีใชใ้นการเขา้มาใชบ้ริการแต่ละ
คร้ัง คือ 2 ชัว่โมง วิธีการเดินทางมายงัโครงการฯ ท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ รถชตัเตอร์บสั โดยกลุ่มตวัอยา่ง
เขา้มาใช้บริการร่วมกบัเพื่อนมากท่ีสุด และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังเม่ือมาใช้บริการในโครงการฯ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 

ความคิดเห็นด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น
คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.30-4.61 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากบั 0.787 และความคิดเห็นดา้นการให้บริการของโครงการฯ มีความคิดเห็นคะแนนเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ระหวา่ง 4.29-4.64 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ียเท่ากบั 0.800 
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

งานวิจยัเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ 
เดอะ  ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล คร้ังน้ีมีการสรุปผลการวิจัยโดยน าเสนอตาม
วตัถุประสงคใ์นการวิจยั ประกอบดว้ย 3 ส่วนดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผู้เข้ามาใช้บริการใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  

5.1.1 ขอ้มูลดา้นลกัษณะของผูเ้ขา้ใชบ้ริการในโครงการฯ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 
บาท  

5.1.2 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการในโครงการฯ ส่วนใหญ่เขา้มาเพื่อ
รับประทานอาหาร รองลงมา คือ เพื่อซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค และพกัผ่อนหรือพบปะสังสรรค์ 
ตามล าดบั โดยจะใชบ้ริการร้านคา้ประเภทร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ซุปเปอร์มาเก็ต และร้านขายสินค้าและบริการต่างๆ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการในวนัศุกร์ 
รองลงมา คือ วนัพฤหัสบดี ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการมากท่ีสุด คือ เวลากลางวนัในช่วงเวลา 11.01-
13.00 น. รองลงมาคือเวลาเยน็ ในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. โดยมีความถี่ในการเขา้มาใชบ้ริการส่วน
ใหญ่ คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาในการเขา้ใช้ต่อคร้ังไม่เกิน 2 ชัว่โมง โดยผูเ้ขา้มาใช้
บริการส่วนใหญ่มีวิธีเดินทางมายงัโครงการดว้ยรถชตัเตอร์บสั รองลงมาคือ เดินทางมาดว้ยรถยนต์
ส่วนบุคคล ซ่ึงผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการร่วมกบัเพื่อน รองลงมาคือมาใช้บริการคน
เดียว  และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการเขา้มาใชบ้ริการไม่เกิน 1,000 บาท  
 
 

5.2 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อลักษณะทางกายภาพและการ
ให้บริการของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  
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ผลการศึกษาความคิดเห็นดา้นปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพและปัจจยัด้านการ
ใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท 
เบ็ล พบว่าปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการเขา้มาใช้บริการในโครงการฯ มากท่ีสุด 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นความสะอาดของสถานท่ี ดา้นการเขา้ถึงโครงการ และดา้นความสวยงามของ
สถานท่ี ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการใหบ้ริการท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยัในการใช้บริการ ดา้นเวลาในการเปิด-ปิดบริการ และดา้นงานกิจกรรม
ต่างๆ ภายในโครงการ ตามล าดบั  
 

5.2.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพ  
5.2.1.1 ดา้นการเขา้ถึงโครงการ จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างให้ความ

คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล มีท าเลท่ี
ตั้งอยูใ่กลแ้หล่งท่ีพกัอาศยัท่ีเป็นคอนโดและส านกังานของบริษทัท่ีมีช่ือเสียง มีทางเขา้-ออกไดห้ลาย
ทางท่ีเช่ือมกบัถนนใหญ่ทั้งถนนรัชดาภิเษกและถนนพระราม 9 อีกทั้งสามารถเดินทางดว้ยระบบ
รถไฟฟ้า MRT มาลงสถานีพระราม 9 ทางโครงการไดอ้ านวยความสะดวกโดยจดัให้มีบริการรถชตั
เตอร์บสัไวค้อยรับ-ส่ง ท าใหง้่ายต่อการเขา้ถึงโครงการ  

5.2.1.2 ดา้นสถานท่ีจอดรถ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความ
คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล จดัให้มีพื้นท่ี
จอดรถอยู่บริเวณชั้นใตดิ้นของโครงการ สามารถรองรับการจอดไดม้ากถึง 400 คนั เพียงพอเพื่อ
รองรับกบัการเขา้มาใชบ้ริการใหเ้กิดความสะดวกสบาย  

5.2.1.3 ดา้นความหลากหลายและครบครันของร้านค้า จากการศึกษา
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 
แอท เบล็ มีสัดส่วนของร้านคา้ท่ียงัไม่ค่อยหลากหลายนกั โดยร้านขายสินคา้และบริการยงัมีค่อนขา้ง
นอ้ย ส่วนใหญ่เป็นร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม  

5.2.1.4 ดา้นความสวยงามของสถานท่ี จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  มีการ
ตกแต่งสถานท่ีในรูปแบบ Urban oasis หรือธรรมชาติกลางเมือง มีความสวยงามโดดเด่น และให้
ความส าคญักบัการตกแต่งร้านคา้ใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัภาพลกัษณ์ของโครงการ  

5.2.1.5 ดา้นความสะอาดของสถานท่ี จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างให้
ความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  ได้ให้
ความส าคญักบัการท าความสะอาดทั้งภายนอกและภายในโครงการเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะการจดั
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พนกังานรักษาความสะอาดเป็นพิเศษส าหรับดูแลความสะอาดของห้องน ้ า เพื่อให้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ
เกิดความพึงพอใจ  
 

5.2.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการให้บริการ   
5.2.2.1 ดา้นความปลอดภัยในการใช้บริการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท 
เบล็ มีพื้นท่ีการใหบ้ริการเพียง 2 ชั้น คือ ชั้น G และชั้น 1 พื้นท่ีภายในโครงการจึงไม่ซบัซอ้น และได้
มีการจดัเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยัเพื่อดูแลผูเ้ขา้มาใชบ้ริการภายในโครงการอยา่งเขม้งวด 

5.2.2.2 ดา้นเวลาในการเปิด-ปิด บริการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล มีเวลา
เปิด-ปิดอย่างเป็นทางการ คือ ช่วงเวลาตั้งแต่ 10.00-21.00 น. ของทุกวนั แต่เพื่อรองรับผูเ้ขา้มาใช้
บริการซ่ึงเป็นผูพ้กัอาศยัในบริเวณใกลเ้คียงและพนกังานบริษทั ในการเขา้มาใชบ้ริการซุปเปอร์มา
เก็ตและร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม จึงได้เปิดประตูด้านขา้งของโครงการเป็นกรณีพิเศษ โดยเปิดให้
สามารถเขา้มาใชบ้ริการไดต้ั้งแต่ 7.00 น. เป็นตน้ไป  

5.2.2.3 ด้านอตัราการเก็บค่าบริการท่ีจอดรถ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด และจากพฤติกรรมการเดินทางมายงัโครงการอนัดบัสอง
คือ เดินทางดว้ยรถยนต์ส่วนบุคคล ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ใช้
ระบบการเก็บค่าท่ีจอดรถแบบ E-Stamp สามารถจอดรถไดฟ้รีชัว่โมงแรก ชัว่โมงต่อไปชัว่โมงละ 20 
บาท แต่หากผูเ้ขา้มาใช้บริการมีการใช้จ่ายภายในโครงการตั้งแต่ 300 ขึ้นไป สามารถน าใบเสร็จ
แสดงต่อเจา้หนา้ท่ีเพื่อประทบัตราจอดรถไดฟ้รีอีก 2 ชัว่โมง  

5.2.2.4 ดา้นความมีช่ือเสียงของร้านคา้ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงถึงแมว้่าโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 
จะเป็น Supporting Mall ท่ีมีพื้นท่ีให้เช่าเพียง 10,000 ตารางเมตร แต่ก็ได้มีผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านค้าท่ีมี
ช่ือเสียงมาให้บริการเพื่อเป็นจุดดึงดูดให้มีการเข้ามาใช้บริการภายในโครงการอย่างต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียง เช่น ร้านซูชิฮิโระ ร้านทงชินกนัราเมน เป็นตน้   

5.2.2.5 ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านคา้ จากการศึกษาพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
ไดมี้การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อกระตุน้การเขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึง
ผูเ้ขา้มาใช้บริการไดใ้ห้ความสนใจเป็นอย่างมาก เช่น กิจกรรมสะสมแตม้เพื่อแลกรับส่วนลดหรือ
แลกของสมนาคุณ  
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5.2.2.6 ด้านกิจกรรมต่างๆ ภายในโครงการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
ไดมี้การจดักิจกรรมในทุกวนัส าคญัเพื่อสร้างสีสันและบรรยากาศท่ีดีต่อการเขา้มาใช้บริการ ทั้งยงั
ส่งเสริมให้ผูเ้ขา้มาใช้บริการไดมี้ส่วนร่วมในการท ากิจกรรม เช่น กิจกรรมวนัเด็ก กิจกรรมวนัแม่ 
กิจกรรมวนั   คริสมาสต ์เป็นตน้ นอกจากจดักิจกรรมภายในโครงการอย่างต่อเน่ืองแลว้ ทุกคร้ังท่ีมี
การจดักิจกรรมจะมีการจดัแคมเปญส่วนลดหรือแจกของสมนาคุณเพื่อดึงดูดให้มีผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ
และร่วมกิจกรรม 

5.2.2.7 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด โดยฝ่ายการตลาดของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 
แอท เบล็ ไดว้างแผนการตลาดไวต่้อเน่ืองทั้งปี พร้อมทั้งประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลของโครงการ กิจกรรม
ต่างๆ ภายในโครงการอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้โครงการเป็นท่ีรู้จักอย่างกวา้งขวางและดึงดูดให้
ผูใ้ชบ้ริการทั้งรายเก่าและรายใหม่กลบัมาใชบ้ริการในโครงการอยา่งต่อเน่ือง 
 
 

5.3 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ให้เหมาะสมกบัลกัษณะและพฤติกรรมของผู้เข้ามาใช้บริการ  

จากการศึกษาพบว่า ผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในวยัท างาน เป็น
พนักงานบริษทัเอกชน ท่ีมีรายได้ค่อนข้างสูง มีก าลังทรัพย์ในการจับจ่ายพอสมควร ซ่ึงจากผล
การศึกษาพบว่ามีวตัถุประสงคใ์นการเขา้มารับประทานอาหารเป็นส่วนใหญ่ เหตุท่ีเป็นเช่นนั้นอาจ
เน่ืองมาจากโครงการมีประเภทของร้านอาหารในสัดส่วนท่ีมากกว่าร้านคา้ประเภทอ่ืน ดงันั้นเพื่อ
รองรับการใชจ่้ายของผูห้ญิง วยัท างาน ทางโครงการควรเร่งสรรหาผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้
ชุดท างาน สินคา้แฟชัน่ หรือสินคา้ท่ีเก่ียวกบัผูห้ญิงให้มากขึ้น ซ่ึงจะเห็นไดว้่าร้านคา้ประเภทน้ียงัมี
สัดส่วนท่ีนอ้ยมากไม่ตอบสนองกบัพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของผูห้ญิงวยัท างานท่ีมกัใชเ้วลาใน
การซ้ือสินคา้ในช่วงเวลากลางวนั โดยสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายควรมีราคาไม่เกิน 1,000 บาท เน่ืองจาก
พฤติกรรมการใชจ่้ายในระยะเวลาท่ีจ ากดัภายใน  1-2 ชัว่โมง ผูม้าใชบ้ริการจะไม่ใชจ่้ายในราคาท่ีสูง
เกินไป   

ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกมาใชบ้ริการในวนัธรรมดา โดยวนัพุธเป็นวนัท่ีมีผูเ้ขา้
มาใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด ดงันั้นทางโครงการตอ้งจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยเนน้ใหมี้การจดักรรม
ในวนัพุธเป็นหลกัเพื่อกระตุน้ใหมี้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการใหม้ากขึ้น โดยหากมีการมอบของสมนาคุณควร
ให้เป็นของสมนาคุณท่ีสามารถใช้ไดม้ากกว่า 1 คนขึ้นไป เพราะผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้
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บริการร่วมกบัเพื่อน ทั้งน้ีวนัเสาร์และวนัอาทิตยมี์ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการค่อนขา้งนอ้ย อาจเน่ืองมากจากผู ้
เขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน ดงันั้นในวนัหยุดจึงท าให้จ านวนผูเ้ขา้มาใช้
บริการลดลง ทางโครงการควรจดักิจกรรมเก่ียวกบัดา้นครอบครัว กระตุน้ให้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีพกั
อาศัยอยู่บนคอนโดหรือพักอาศัยละแวกใกล้เคียงได้มีส่วนร่วมในการใช้เวลาระหว่างกันใน
ครอบครัวให้มากขึ้น หรือสรรหาผูเ้ช่าท่ีประกอบกิจการเก่ียวกบัดา้นการศึกษา ดา้นการสอนการ
ประกอบอาชีพ เพื่อใหใ้นวนัหยดุไดดึ้งดูดผูเ้ขา้มาใชบ้ริการมากขึ้น  

จากขอ้มูลการศึกษาจะเห็นไดว้่านอกจากวนัธรรมดาในช่วงเวลากลางวนัจะมีผูเ้ขา้มา
ใชบ้ริการจ านวนมากท่ีสุดแลว้ ในช่วงเวลาเยน็ตั้งแต่เวลา 17.01-19.00 น. ยงัมีผูเ้ขา้มาใชบ้ริการเป็น
จ านวนมากเช่นกนั ดงันั้นทางโครงการควรเขม้งวดกบัร้านคา้ท่ีปิดให้บริการตั้งแต่เวลา 18.00 น. 
ตอ้งให้ด าเนินการเปิดให้บริการตามกฎของโครงการ คือตอ้งเปิดให้บริการถึงเวลา 21.00 น. เพื่อ
สร้างบรรยากาศภายในโครงการให้ดูคึกคกัในช่วงเวลาเยน็ และเพื่อรองรับผูเ้ขา้มาใช้บริการให้มี
ทางเลือกในการใชบ้ริการหลากหลายร้านคา้ตามความตอ้งการ สร้างความพึงพอใจให้กบัผูเ้ขา้มาใช้
บริการ  

ตามท่ีผูเ้ขา้มาใช้บริการภายในโครงการนิยมเดินทางมาดว้ยรถชัตเตอร์บสั แสดงให้
เห็นวา่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เดินทางมาจากอาคาร G-Tower ซ่ึงเป็นตน้ทางในการรับผูโ้ดยสาร 
โดยช่วงเวลาท่ีเขา้มาใช้บริการมากท่ีสุดคือช่วงเวลา 11.01-13.00 น. ดงันั้นทางโครงการควรเพิ่ม
ความถ่ีในการให้บริการรถชัตเตอร์บสัในระหว่างเวลา 11.00-14.00 น. โดยให้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการและเพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัผูม้าใชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด   

จากการผูวิ้จยัได้มีการส ารวจภายในโครงการพบว่าชั้น 1 ยงัมีผูเ้ช่าไม่เต็มพื้นท่ี จาก
ลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและมีการเขา้มาใชบ้ริการร้าน
เก่ียวกบัสุขภาพและความงามพอสมควร จึงแนะน าให้โครงการสรรหาผูเ้ช่าท่ีด าเนินธุรกิจเก่ียวกบั
สุขภาพและความงามมาเปิดให้บริการเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากชั้น 1 มีบรรยากาศท่ีไม่พลุกพล่านมาก
นัก เหมาะส าหรับผูเ้ขา้ใช้บริการท่ีตอ้งการความเป็นส่วนตวั ประกอบกบัขณะน้ีชั้น 1 มีร้านคา้ท่ี
ใหบ้ริการเก่ียวกบัการนวดผ่อนคลาย โยคะ และสถานท่ีฝึกต่อยมวย จึงเห็นควรท่ีจะเพิ่มสัดส่วนร้าน
ดา้นสุขภาพและความงามใหอ้ยูใ่นโซนเดียวกนั  

จากพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการในปัจจุบนัไดเ้ปลี่ยนแปลงไปนอกจากมีเหตุผลใน
การเขา้มาจบัจ่ายใชส้อยภายในโครงการหรือท ากิจกรรมต่างๆแลว้ บางส่วนยงัไดม้าเยี่ยมชมความ
สวยงามและถ่ายรูปลงส่ือโซเชียลหลากหลายช่องทาง ส่งผลให้เกิดการบอกต่อจนเกิดผูเ้ขา้มาใช้
บริการรายใหม่ และเพื่อสร้างความประทบัใจให้แก่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการจนกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีกคร้ัง 
ทางโครงการจ าเป็นตอ้งปรับภาพลกัษณ์ให้ดูสวยงาม สะอาด ทนัสมยั เพื่อดึงดูดให้มีผูเ้ขา้มาใช้
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บริการมากขึ้น รวมถึงจดัโซนท่ีมีความสวยงามเป็นพิเศษส าหรับเป็นมุมในการถ่ายภาพ โดยมีการ
ขึ้นป้ายช่ือโครงการใหโ้ดดเด่นเป็นการประชาสัมพนัธ์โครงการไปดว้ยอีกทาง  
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการท างานวิจยัคร้ังต่อไป  
5.4.1 งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัท่ีศึกษาเฉพาะโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 

พระราม 9 แอท เบ็ล ท่ีพัฒนาโดยผู ้ประกอบการท่ีท าธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ ดังนั้ นยงัมี 
Supporting Mall หลายแห่งท่ีเกิดจากผูป้ระกอบการในลักษณะท่ีแตกต่างกันออกไป ซ่ึงท าให้
โครงการมีลกัษณะท่ีแตกต่างกันด้วย ดังนั้นจึงน่าจะท าให้เกิดแนวทางในการพฒันา Supporting 
Mall ไดดี้ยิง่ขึ้น   

5.4.2 งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาขอ้มูลจากผูท่ี้เขา้มาใช้บริการภายในโครงการ 
เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ เท่านั้น ยงัไม่ไดศึ้กษาผูท่ี้ไม่เขา้มาใชบ้ริการในโครงการ 
ดังนั้นงานวิจยัคร้ังต่อไปจึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมกับผูท่ี้ไม่มาใช้บริการ เพื่อคน้หาสาเหตุและ
พิจารณาแนวทางการพฒันาในโครงการใหดี้ยิง่ขึ้น  
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน 

โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัท าขึ้นเพื่อเป็นส่วนประกอบหน่ึงในการท าสารนิพนธ์ของนักศึกษา

ปริญญาโท หลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ มหาวิทยาลยัมหิดล ดงันั้นผูวิ้จยั

ใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีตามความเป็นจริง เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปใช้

ประโยชน์ในทางการศึกษาต่อไป โดยข้อมูลทั้ งหมดของท่านจะเป็นความลับ และน าเสนอ

ผลการวิจยัเป็นภาพรวมเท่านั้น  

 

แบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 3 ส่วนดังนี ้

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมาใชบ้ริการในโครงการ เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 

ส่วนท่ี 2: ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 

ส่วนท่ี 3: ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 

 

ส่วนท่ี 1: 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมาใชบ้ริการในโครงการ เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็  

ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบ
แบบสอบถามเพียงค าตอบเดียว 

 

1. เพศ  

 (1) ชาย    (2) หญิง 

2. อายุ 

 (1) ไม่เกิน 20 ปี    (2) 21-30 ปี   (3) 31-40 ปี 
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3. อาชีพ 

 (1) นกัเรียน/นกัศึกษา  (2) พนกังานบริษทัเอกชน 
 (3) ขา้ราชการ  (4) พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 (5) ธุรกิจส่วนตวั  (6) พ่อบา้น / แม่บา้น 
 (7) อาชีพอิสระ / รับจา้ง  (8) อ่ืนๆ โปรดระบุ……….. 

 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 (1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (2) 10,001 – 20,000 บาท 
 (3) 20,001 – 30,000 บาท  (4) 30,001 – 40,000 บาท 
 (5) 40,001 – 50,000 บาท  (6) 50,000 บาท ขึ้นไป 

 

ส่วนท่ี 2: ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 
แอท เบล็  

ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัพฤติกรรมของท่านในการเขา้มาใช้
บริการภายในโครงการฯ  

1. ท่านมีวัตถุประสงค์ใดในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค  รับประทานอาหาร 
 ท าธุรกรรมทางการเงิน  พกัผอ่น หรือพบปะสังสรรค์ 
 ส าหรับเด็กมาเรียนเสริมทกัษะ  สุขภาพและความงาม 
 ติดต่อธุรกิจ   อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................... 

 

2. ประเภทของร้านค้าท่ีท่านมาใช้บริการในโครงการฯ เป็นประจ า (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 ซุปเปอร์มาร์เก็ต  ร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม 
 ธนาคาร  ร้านขายสินคา้และบริการต่างๆ 
 ส าหรับเด็กและสถาบนักวด 

            วิชา 
 ร้านดา้นสุขภาพและความงาม 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ  
 

 (4) 41-50 ปี     (5) 51-60 ปี  (6) 60 ปีขึ้นไป 
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3. ส่วนใหญ่ท่านเข้ามาใช้บริการโครงการฯ ในวันใดของสัปดาห์ (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 วนัจนัทร์  วนัองัคาร 
 วนัพุธ  วนัพฤหสับดี  
 วนัศุกร์  วนัเสาร์ 
 วนัอาทิตย ์  

 

4. ช่วงเวลาใดที่ท่านเข้าใช้บริการเป็นประจ า (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

  7.00-9.00 น.   9.01-11.00 น.   11.01-13.00 น. 
  13.01-15.00 น.   15.01-17.00 น.   17.01-19.00 น. 
  19.01-21.00 น.   

5. ท่านเข้าใช้บริการในโครงการฯ บ่อยแค่ไหน  

  ทุกวนั    1-2 คร้ังต่อสัปดาห์   3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
  1-2 คร้ังต่อเดือน   นานกวา่ 1 คร้ัง/เดือน    

6. ท่านใช้เวลาโดยประมาณในการมาใช้บริการในโครงการฯ แต่ละคร้ังนานเท่าใด  

 นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง    1 ชัว่โมง 
  2 ชัว่โมง    3 ชัว่โมง  
  มากกวา่ 3 ชัว่โมง  

 

7. ปกติท่านเดินทางมายังโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ด้วยวิธีใด 

 รถยนตส่์วนบุคคล   มอเตอร์ไซค ์
  จกัรยาน   รถชตัเตอร์บสั  
  มอเตอร์ไซครั์บจา้ง   แทก็ซ่ี 
  เดิน   อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 

8. บุคคลใดบ้างท่ีมาใช้บริการในโครงการฯ ร่วมกบัท่าน (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 คนเดียว  เพื่อน 
 แฟน / คนรัก   ครอบครัว / ญาติพี่นอ้ง 

 

9. ท่านมีค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อคร้ังเท่าไร เม่ือเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ  

 นอ้ยกวา่ 500 บาท    501-1,000 บาท  
  1,001-1,500 บาท   1,501-2,000 บาท 
  2,001-2,500 บาท   มากกวา่ 2,500 บาท  
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ส่วนท่ี 3: ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์
พระราม 9 แอท เบล็  

ค าช้ีแจง :   กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเพียงขอ้
เดียว  โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี  

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าให้เลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด  

ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าให้เลือกใชบ้ริการมาก 

ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าให้เลือกใชบ้ริการปานกลาง 

ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าให้เลือกใชบ้ริการนอ้ย 

ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าให้เลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด  

 

ปัจจยัต่อไปน้ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ ของ

ท่านในระดบัใด 

ระดบัการส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการ 
มาก
ท่ีสุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอ้ย 
 

2 

นอ้ย
ท่ีสุด 

1 
ลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ       

1. การเขา้ถึงโครงการ       
2. สถานท่ีจอดรถ      
3. ความหลากหลายและครบครันของร้านคา้      
4. ความสวยงามของสถานท่ี       
5. ความสะอาดของสถานท่ี       

การใหบ้ริการของโครงการฯ   4 3 2 1 
6. ความปลอดภยัในการใชบ้ริการ      
7. เวลาในการเปิด-ปิด บริการ        
8. อตัราการเก็บค่าบริการท่ีจอดรถ      
9. ความมีช่ือเสียงของร้านคา้        
10. กิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านคา้      
11. งานกิจกรรมต่างๆ ภายในโครงการ      
12. การประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล       
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ขอ้เสนอแนะ

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

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

จบแบบสอบถาม 

******************************************************************************* 

ขอขอบคุณท่ีท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 

 
 

รายละเอียดผลการวิเคราะห์จากโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
ตาราง ข.1 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งการมาใชบ้ริการร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม กบัค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 

Expense * Restaurant Crosstabulation 

 
Restaurant 

Total No Yes 

Expense Less than 500 Count 17 144 161 

% within Expense 10.6% 89.4% 100.0% 

% within Restaurant 27.4% 42.6% 40.3% 

501-1,000 Count 17 102 119 

% within Expense 14.3% 85.7% 100.0% 

% within Restaurant 27.4% 30.2% 29.8% 

1,001-1,500 Count 9 49 58 

% within Expense 15.5% 84.5% 100.0% 

% within Restaurant 14.5% 14.5% 14.5% 

1,501-2,000 Count 4 19 23 

% within Expense 17.4% 82.6% 100.0% 

% within Restaurant 6.5% 5.6% 5.8% 

2,001-2,500 Count 4 9 13 

% within Expense 30.8% 69.2% 100.0% 

% within Restaurant 6.5% 2.7% 3.3% 

Morre than 2,500 Count 11 15 26 
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  % within Expense 42.3% 57.7% 100.0% 

  % within Restaurant 17.7% 4.4% 6.5% 
Total Count 62 338 400 

% within Expense 15.5% 84.5% 100.0% 

% within Restaurant 100.0% 100.0% 100.0% 
 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 19.778a 5 .001 
Likelihood Ratio 16.053 5 .007 
Linear-by-Linear 
Association 

16.798 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 3 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is 2.02. 

 
ตาราง ข.2 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ กบัจ านวน
เวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 

Time * Frequency Crosstabulation 

 

Frequency 

Total 
Every 
day 

1-2 
times/week 

3-4 
times/week 

1-2 
times/month 

Less than 
once a 
month 

Time Less 
than 1 
hour 

Count 1 11 2 13 6 33 

% within 
Time 

3.0% 33.3% 6.1% 39.4% 18.2% 100.0% 
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  % within 
Frequency 

16.7% 5.9% 5.1% 15.3% 7.1% 8.3% 

1 hour Count 3 89 28 25 10 155 

% within 
Time 

1.9% 57.4% 18.1% 16.1% 6.5% 100.0% 

% within 
Frequency 

50.0% 47.8% 71.8% 29.4% 11.9% 38.8% 

2 hours Count 2 76 7 33 51 169 

% within 
Time 

1.2% 45.0% 4.1% 19.5% 30.2% 100.0% 

% within 
Frequency 

33.3% 40.9% 17.9% 38.8% 60.7% 42.3% 

3 hours Count 0 3 2 10 14 29 

% within 
Time 

.0% 10.3% 6.9% 34.5% 48.3% 100.0% 

% within 
Frequency 

.0% 1.6% 5.1% 11.8% 16.7% 7.3% 

More 
than 3 
hours 

Count 0 7 0 4 3 14 

% within 
Time 

.0% 50.0% .0% 28.6% 21.4% 100.0% 

% within 
Frequency 

.0% 3.8% .0% 4.7% 3.6% 3.5% 

Total Count 6 186 39 85 84 400 

% within 
Time 

1.5% 46.5% 9.8% 21.3% 21.0% 100.0% 

% within 
Frequency 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Chi-Square Tests 
 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 76.262a 16 .000 
Likelihood Ratio 82.194 16 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

16.840 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 10 cells (40.0%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is .21. 

 

ตาราง ข.3 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเวลาในการเขา้มาใชบ้ริการจ านวน 2 ชัว่โมง กบัค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง 
 

Expense * Time Crosstabulation 

 
Time 

Total 
Less than 1 

hour 1 hour 2 hours 3 hours 
More than 3 

hours 

Expense Less than 
500 

Count 22 96 39 4 0 161 

% within 
Expense 

13.7% 59.6% 24.2% 2.5% .0% 100.0% 

% within Time 66.7% 61.9% 23.1% 13.8% .0% 40.3% 

501-1,000 Count 5 36 66 6 6 119 

% within 
Expense 

4.2% 30.3% 55.5% 5.0% 5.0% 100.0% 

% within Time 15.2% 23.2% 39.1% 20.7% 42.9% 29.8% 

1,001-1,500 Count 3 10 33 8 4 58 

% within 
Expense 

5.2% 17.2% 56.9% 13.8% 6.9% 100.0% 
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  % within Time 9.1% 6.5% 19.5% 27.6% 28.6% 14.5% 

1,501-2,000 Count 1 4 13 3 2 23 

% within 
Expense 

4.3% 17.4% 56.5% 13.0% 8.7% 100.0% 

% within Time 3.0% 2.6% 7.7% 10.3% 14.3% 5.8% 

2,001-2,500 Count 0 2 6 4 1 13 

% within 
Expense 

.0% 15.4% 46.2% 30.8% 7.7% 100.0% 

% within Time .0% 1.3% 3.6% 13.8% 7.1% 3.3% 

Morre than 
2,500 

Count 2 7 12 4 1 26 

% within 
Expense 

7.7% 26.9% 46.2% 15.4% 3.8% 100.0% 

% within Time 6.1% 4.5% 7.1% 13.8% 7.1% 6.5% 

Total Count 33 155 169 29 14 400 

% within 
Expense 

8.3% 38.8% 42.3% 7.3% 3.5% 100.0% 

% within Time 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

 
 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 97.897a 20 .000 
Likelihood Ratio 101.219 20 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

43.314 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 13 cells (43.3%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is .46. 
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ตาราง ข.4 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งการมาใชบ้ริการร่วมกบัเพื่อน กบัค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
 

Expense * Friend Crosstabulation 

 
Friend 

Total No Yes 

Expense Less than 500 Count 32 129 161 

% within Expense 19.9% 80.1% 100.0% 

% within Friend 26.7% 46.1% 40.3% 

501-1,000 Count 33 86 119 

% within Expense 27.7% 72.3% 100.0% 

% within Friend 27.5% 30.7% 29.8% 

1,001-1,500 Count 18 40 58 

% within Expense 31.0% 69.0% 100.0% 

% within Friend 15.0% 14.3% 14.5% 

1,501-2,000 Count 9 14 23 

% within Expense 39.1% 60.9% 100.0% 

% within Friend 7.5% 5.0% 5.8% 

2,001-2,500 Count 9 4 13 

% within Expense 69.2% 30.8% 100.0% 

% within Friend 7.5% 1.4% 3.3% 

Morre than 2,500 Count 19 7 26 

% within Expense 73.1% 26.9% 100.0% 

% within Friend 15.8% 2.5% 6.5% 
Total Count 120 280 400 

% within Expense 30.0% 70.0% 100.0% 

% within Friend 100.0% 100.0% 100.0% 
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Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 41.594a 5 .000 
Likelihood Ratio 38.629 5 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

37.939 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 1 cells (8.3%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is 3.90. 
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ประวัติผู้วิจัย 

 
 
ช่ือ - สกุล นางสาวรุ่งอรุณ เนืองศิลป์ 
วัน เดือน ปีเกดิ 21 พฤศจิกายน พ.ศ. 2525 
สถานท่ีเกดิ จงัหวดัสุโขทยั ประเทศไทย 
วุฒิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง  
 พ.ศ. 2545  
 การจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ  
 วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล พ.ศ. 2562 
ท่ีอยู่ปัจจุบัน 152/129 แขวงหนองบอน เขตประเวศ กรุงเทพ 

10250  
 โทรศพัท ์084-020-2084 
 E-mail: sunshinefarm@hotmail.com 
ต าแหน่งหน้าท่ีปัจจุบันและสถานท่ีท างาน Commercial Sales Coordinator  
 บริษทั แกรนด ์คาแนล แลนด ์จ ากดั (มหาชน) 

 



 

พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน 
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 

 
 

 

 

 

 

 

รุ่งอรุณ เนืองศิลป์ 

 

 

 

 

 
 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2562 

 

ลขิสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัมหิดล 



 

สารนิพนธ์ 
เร่ือง 

พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน 
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 

 
ไดรั้บการพิจารณาให้นบัเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
วนัท่ี 24 ธนัวาคม พ.ศ. 2562 

 
 
 
 
 
 
   .......................................................................  
  นางสาวรุ่งอรุณ เนืองศิลป์ 
  ผูว้ิจยั 
 
 
 .......................................................................   .......................................................................  
ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วีราสา, บุญยิง่ คงอาชาภทัร, 
Ph.D. Ph.D. 
อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 
 
 
 .......................................................................   .......................................................................  
ผูช่้วยศาสตราจารยด์วงพร อาภาศิลป์, ตรียทุธ พรหมศิริ, 
Ph.D. Ph.D. 
คณบดีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล กรรมการสอบสารนิพนธ์ 
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กติติกรรมประกาศ 

 
 

สารนิพนธ์เร่ือง "พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ 
เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล" ฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความ
อนุเคราะห์จาก ผศ.ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ี์ปรึกษาในการศึกษา ซ่ึงให้ค  าปรึกษา แนะน า ตรวจสอบ 
แกไ้ขเน้ือหา และเสนอแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูวิ้จยั ท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น 

นอกจากน้ีผูวิ้จยัใคร่ขอขอบพระคุณคณาจารยข์องวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล
ทุกท่านท่ีได้ให้ความรู้และถ่ายทอดประสบการณ์ท าให้ผูว้ิจัยสามารถน าความรู้มาประยุกต์ใช้ใน
การศึกษาคร้ังน้ี รวมถึงใคร่ขอขอบคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้สละเวลาในกาตอบ
แบบสอบถามเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการศึกษา และสุดทา้ยขอขอบคุณทุกก าลงัใจและทุกความช่วยเหลือ
จากทุกท่าน ท่ีส่งผลใหส้ารนิพนธ์ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยคุณค่าและประโยชน์ของการศึกษาคร้ังน้ี 
ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาบุพการี บูรพาจารยแ์ละผูท่ี้มีอุปการคุณทุกท่านท่ีมีส่วนส่งเสริมให้ผูว้ิจยั
ประสบความส าเร็จในการด าเนินชีวิตและกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน 

ผูวิ้จยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการพื้นท่ีค้า
ปลีกสนับสนุน (Supporting Mall) เพื่อน าไปปรับใช้ในทางธุรกิจหรือผูท่ี้สนใจน าไปใช้ต่อยอดหรือ
อา้งอิงในการศึกษาต่อไปในอนาคต ทั้งน้ี หากสารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีขอ้บกพร่องหรือผิดพลาดประการใด 
ผูวิ้จยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทที่ 1   
บทน ำ 

 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
พื้นท่ีคา้ปลีก (Retail Space) ส่วนใหญ่อยู่ในรูปแบบของศูนยก์ารคา้ (Shopping mall) 

ครอบคลุมเฉพาะในส่วนของพื้นท่ีผูป้ระกอบการมีรายไดจ้ากการให้เช่าพื้นท่ี โดยประเภทของพื้นท่ี
คา้ปลีก ไดแ้ก่ ศูนยก์ารคา้แบบปิด (Enclosed mall) ศูนยก์ารคา้ชุมชน (Community mall) และพื้นท่ี
คา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) โดยผูป้ระกอบการจะด าเนินธุรกิจหลกัในลกัษณะของการ
ลงทุนพฒันาพื้นท่ีโครงการรวมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวกให้กบัผูเ้ช่า และสร้างรายไดจ้ากการให้เช่า
พื้นท่ีเป็นหลกั พื้นท่ีคา้ปลีกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีการเติบโตเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ
ประเภทศูนยก์ารคา้แบบปิดและคอมมูนิต้ีมอลล ์ท่ีมีการพฒันากระจายไปตามโซนต่างๆเพื่อรองรับ
การขยายตวัของโครงการท่ีอยูอ่าศยั โดยเฉพาะในยา่นชานเมืองตามแนวรถไฟฟ้า  

(ศูนยว์ิจยักรุงศรี, 2561) โครงการพื้นท่ีคา้ปลีกใหม่โดยเฉพาะศูนยก์ารคา้แบบปิดส่วน
ใหญ่อยู่ในพื้นท่ีแถบชานเมือง เน่ืองจากแต่ละโครงการมีพื้นท่ีขนาดใหญ่ประมาณ 70,000-200,000 
ตารางเมตรขึ้นไป เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค รวมถึงเพิ่มช่องทางรายได้
จากการให้เช่าพื้นท่ีคา้ปลีกให้มากขึ้น ประกอบกบัขอ้จ ากดัจากกฎหมายผงัเมืองและขนาดพื้นท่ีใน
กรุงเทพมหานคร จึงท าให้การลงทุนโครงการใหม่ส่วนใหญ่อยู่ในพื้นท่ีชานเมืองท่ีมีชุมชนหรือ
แหล่งธุรกิจรองรับ อาทิ เมกะบางนา เซ็นทรัลพลาซ่าแจง้วฒันะ เซ็นทรัลเวสเกต เป็นตน้  

ส าหรับศูนยก์ารค้าประเภทคอมมูนิต้ีมอลล์ได้เกิดขึ้นเพื่อตอบรับการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกและคล่องตวัจึงนิยมจบัจ่ายสินคา้และบริเวณใกลบ้า้น
หรือท่ีท างานมากขึ้น รวมถึงผลจากขอ้บญัญติักรุงเทพมหานคร พ.ศ 2548 และพระราชบญัญติัผงั
เมืองรวมกรุงเทพมหานคร พ.ศ 2556 ท่ีมีขอ้ก าหนดหา้มก่อสร้างอาคารพาณิชยกรรมประเภทคา้ปลีก
คา้ส่งขนาดใหญ่ในพื้นท่ีกลางใจเมืองของกรุงเทพมหานคร ท าให้พื้นท่ีคา้ปลีกรูปแบบคอมมูนิต้ี
มอลลเ์ป็นท่ีนิยมและเพิ่มจ านวนขึ้นอยา่งรวดเร็วในปี 2555-2557 ขยายตวัเฉล่ียถึง 18% ประกอบกบั
เป็นโครงการท่ีใชเ้งินลงทุนไม่สูงมากจึงดึงดูดใหน้กัลงทุนเขา้มาพฒันาคอมมูนิต้ีมอลลอ์ยา่งต่อเน่ือง 
การแข่งขนัในธุรกิจน้ีจึงรุนแรงขึ้นกบัคอมมูนิต้ีมอลล์ดว้ยกนัเองและกบัพื้นท่ีคา้ปลีกรูปแบบอ่ืนท่ี
ตั้งอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง  
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ภาพรวมอุตสาหกรรมคา้ปลีกปี 2561 ตลาดคา้ปลีกของไทยยงัเผชิญกบัการแข่งขนัท่ี
รุนแรงจากพื้นท่ีคา้ปลีกใหม่ๆ และอี-คอมเมิร์ซ ในปี 2561 รายงานการวิจยัของบริษทั คอลลิเออร์ส 
อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย จ ากดั เปิดเผยว่า พื้นท่ีตลาดคา้ปลีกมีการขยายตวัต่อเน่ือง โดยในปี 
2561 มีพื้นท่ีค้าปลีกเพิ่มขึ้นประมาณ 89,657 ตารางเมตร ส่งผลให้พื้นท่ีค้าปลีกรวมทั้งหมดใน
กรุงเทพมหานครและพื้นท่ีโดยรอบอยู่ท่ีประมาณ 7,968,326 ตารางเมตร โดยพื้นท่ีคา้ปลีกเปิดในปี 
2561 แบ่งเป็น ศูนยก์ารคา้ประมาณร้อยละ 56.0 ตามดว้ยศูนยก์ารคา้ขนาดยอ่มร้อยละ 35.0 และพื้นท่ี
คา้ปลีกสนบัสนุนประมาณร้อยละ 9.0 ตามล าดบั และภาพรวมอตัราการเช่าพื้นท่ีคา้ปลีก (Occupancy 
Rate) สูงกวา่ร้อยละ 90.0 บริษทั เน็กซสั พรอพเพอต้ี คอนซลัแทนท ์จ ากดั รายงานในส่วนของราคา
ค่าเช่าพื้นท่ีศูนยก์ารคา้ย่าน CRD (Central Retail District) เฉล่ียอยู่ท่ี 3,900 บาท/ตารางเมตร /เดือน 
ในขณะท่ีราคาเสนอให้เช่าพื้นท่ีสูงท่ีสุดอยู่ท่ีชั้น G ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ท่ีมีค่าเช่าสูงทะลุ 
5,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน แต่ส าหรับโครงการพิเศษท่ีอยูใ่นพื้นท่ีนอกโซน CRD ไดแ้ก่ โครงการ
ไอคอนสยาม จะมีค่าเช่าสูงกว่า 5,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน นับว่าเป็นสถิติใหม่ของอตัราค่าเช่า
พื้นท่ีส าหรับตลาดศูนยก์ารคา้ในกรุงเทพมหานคร  

แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมคา้ปลีกปี 2562 คาดว่าจะเติบโตประมาณร้อยละ 4.0-6.0 
ตามล าดับ ตามด้วยการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจโดยการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานของภาครัฐจะช่วย
กระตุน้การลงทุนในธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองซ่ึงรวมถึงธุรกิจพื้นท่ีคา้ปลีก จะมีการเปิดตวัโครงการคา้ปลีก
รูปแบบผสมผสาน (Mixed-use) และรูปแบบใหม่มากขึ้น ในปี 2562 จะมีพื้นท่ีคา้ปลีกเพิ่มมากขึ้น 
เป็น 9.0 ลา้นตารางเมตร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการเปิดให้บริการโครงการ
ส าคญัๆ หลายโครงการ โดยการเพิ่มขึ้นของอุปทานเป็นไปตามอุปสงคใ์นตลาดท่ียงัเพิ่มขึ้นต่อเน่ือง
จากการขยายตวัของการจบัจ่ายของผูบ้ริโภคในเมือง โดยเฉพาะกลุ่มนกัท่องเท่ียวต่างชาติ และส่งผล
ใหผู้เ้ช่าส่วนใหญ่ยงัมีความตอ้งการเช่าพื้นท่ีและขยายธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง ท าใหอ้ตัราค่าเช่าและอตัรา
การเช่าในปี 2562 ยงัมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มขึ้นเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ ท่ีพฤติกรรมการบริโภคการจบัจ่าย
ใชส้อยไดมี้การเปล่ียนแปลงไปอย่างมากเน่ืองจากมีเทคโนโลย ีและธุรกิจอี-คอมเมิร์ซเติบโตขึ้นทุก
วนั 

คอนโดมิเนียมโครงการ เบ็ล แกรนด์ พระราม 9 เป็นคอนโดมิเนียมท่ีพฒันาขึ้นโดย 
บริษทั เบ็ล ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั รูปแบบโครงการเป็นคอนโดมิเนียมพกัอาศยัเพื่อขายและพื้นท่ีคา้
ปลีกให้เช่าในลกัษณะพื้นท่ีคา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) ภายใตช่ื้อโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล (The Shoppes Grand Rama 9 @ Belle) โดยในส่วนของอาคารท่ีพกั
อาศัยมีจ านวน 8 อาคาร เป็นอาคารสูง 27 ชั้น 34 ชั้น 43 ชั้น อย่างละ 2 อาคารพร้อมชั้นใต้ดิน 
ประกอบไปดว้ยห้องพกัจ านวนรวม 1,991 ยนิูต มีพื้นท่ีก่อสร้างรวมทั้งส้ิน 356,546 ตารางเมตร โดย
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อาคารทั้งหมดตั้งอยู่บนส่วนโพเดียมสูง 6 ชั้น ซ่ึงไดพ้ฒันาเป็นพื้นท่ีคา้ปลีกเพื่อให้เช่า จ านวน 2 ชั้น 
และพื้นท่ีส าหรับจอดรถยนตจ์ านวน 4 ชั้น โครงการตั้งอยูบ่ริเวณแยกรัชดา-พระราม 9 ใกลส่ี้แยก  
อ.ส.ม.ท. โดยโครงการห่างจากสถานีรถไฟฟ้ามหานครสถานีพระราม 9 ประมาณ 400 เมตร  

โครงการมีจุดเด่นท่ีส าคญั คือ เป็นโครงการคอนโดมิเนียมสไตล์รีสอร์ท ท่ีมีพื้นท่ี
สันทนาการขนาดใหญ่ ลกัษณะสวนลอยฟ้า ท่ีตั้งของโครงการอยู่ใจกลางกรุงเทพมหานครบริเวณ
แยกรัชดา-พระราม 9 ใกลท้างด่วน รถไฟฟ้าใตดิ้น และรถไฟฟ้า Airport-Link ท าให้มีความสะดวก
ในการเดินทางเป็นอย่างมาก ท าเลท่ีตั้งติดกบัศูนยร์วมความเจริญแห่งใหม่ ประกอบดว้ยอาคารท่ีพกั 
ส านักงาน แหล่งช้อปป้ิงครบวงจร และศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า แกรนด์ พระราม 9 โครงการ
จัดเป็นหน่ึงในโครงการคอนโดมิเนียมท่ีมีศักยภาพสูงส าหรับการพักอาศัยแห่งหน่ึงของ
กรุงเทพมหานคร โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูท่ี้มีรายไดร้ะดบัปานกลางขึ้นไป ราคาขายเฉล่ียของ
หอ้งชุดคอนโดในโครงการอยูท่ี่ประมาณ 85,000 บาทต่อตารางเมตร โดยหอ้งพกัมีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 
43-320 ตารางเมตร ยอดขายและยอดโอนรวม ณ เดือนกุมภาพนัธผ ์2562 เท่ากบั 1,954 และ 1,952 ยู
นิต ตามล าดบั คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 98.1 และ 98.0 ของจ านวนยนิูตทั้งหมด 

ส าหรับส่วนพื้นท่ีคา้ปลีกในโครงการ บริษทัมีเป้าหมายท่ีจะพฒันาเป็นพื้นท่ีช้อปป้ิง
ภายใตรู้ปแบบ Urban oasis หรือธรรมชาติกลางเมือง โดยมีพื้นท่ีให้เช่ารวมทั้งส้ิน 10,000 ตาราง
เมตร(ไม่รวมพื้นท่ีศูนยอ์าหาร Food Court ขนาด 2,000 ตารางเมตรท่ีบริษทั เบ็ล ดีเวลลอปเมนท์ 
จ ากดั ด าเนินการบริหารเอง)  

ในสภาพการแข่งขันของพื้นท่ีค้าปลีกส่งผลให้โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ตอ้งปรับตวัเพื่อสามารถแข่งขนัในตลาดได ้การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล เป็น
การศึกษา รวบรวมข้อมูล และเสนอแนวทางในการพัฒนาพื้นท่ีค้าปลีกสนับสนุน ให้แก่
ผูป้ระกอบการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการรูปแบบการด าเนินชีวิต สร้างความพึงพอใจให้แก่ผูท่ี้
เขา้มาใชบ้ริการ สามารถปรับปรุงกลยุทธ์และพฒันาคุณภาพในการให้บริการ เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ และเพิ่มผูเ้ขา้มาใชบ้ริการใหม่อยา่งต่อเน่ือง 
 
 

1.2  วัตถปุระสงค์กำรวิจัย 
1)  เพื่อศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ     

ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็   
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2)  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพและการให้บริการของโครงการ 
เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็  

3)  เพื่อเสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม  9 
แอท เบล็ ใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ 
 
 

1.3  ขอบเขตงำนวิจัย  
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการ

ร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั
ดงัน้ี 

1) ขอบเขตด้านพื้นท่ี ผูวิ้จัยมีความสนใจเฉพาะโครงการ  เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ท่ีไดรั้บการพฒันาขึ้นโดยบริษทั เบล็ ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั 

2) ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
2.1) ลกัษณะของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แก

รนด ์พระราม 9 แอท เบล็ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัรายได ้อาชีพ 
2.2) พฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 

แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
2.3) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 

พระราม 9 แอท เบล็  
 
 

1.4  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
1)  ผู ้ประกอบการได้ทราบลักษณะและพฤติกรรมของผู ้เข้ามาใช้บริการร้านค้า 

ตลอดจนปัจจยัในการเลือกใช้บริการ ท าให้มีแนวทางในการพฒันา ปรับปรุง และก าหนดลกัษณะ
การให้บริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ท่ีสอดคลอ้งกบั
พฤติกรรม เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการผูใ้ชบ้ริการไดดี้ยิง่ขึ้น 

2)  ผูเ้ช่าพื้นท่ีร้านค้ามีแนวทางในการบริหารจัดการร้านค้าให้ตรงกับลกัษณะและ
พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ 
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1.5  นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 
1)  ศูนยก์ารคา้แบบปิด (Enclosed mall) ลกัษณะเป็นอาคารแบบปิดประกอบดว้ยพื้นท่ี

เช่าร้านคา้จากผูเ้ช่าจ านวนมาก โดยรายไดห้ลกัมาจากการให้เช่าพื้นท่ี อาจเป็นจ านวนคงท่ีหรือเป็น
เปอร์เซ็นตข์องรายไดจ้ากการขายของผูเ้ช่าโดยศูนยก์ารคา้แบบปิดจะรวมศูนยก์ารคา้ครบวงจร ศูนย์
คา้ส่ง และร้านคา้ปลีกสินคา้เฉพาะอยา่ง 

2)  คอมมูนิต้ีมอลล ์(Community mall) พื้นท่ีคา้ปลีกขนาดเลก็กวา่เม่ือเทียบกบัพื้นท่ีเช่า
ของศูนยก์ารคา้และมีพื้นท่ีเปิดโล่งเป็นส่วนใหญ่ เน้นให้บริการกับลูกคา้ในชุมชนหรือในพื้นท่ี
ใกลเ้คียงเป็นหลกั 

3)  พื้นท่ีคา้ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) เป็นพื้นท่ีคา้ปลีกท่ีอยู่ในโครงการมิกซ์
ยูส อาทิ อาคารส านักงาน ท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียม และโรงแรม เพื่อรองรับลูกคา้ภายใน
โครงการนั้นเป็นหลกั มีความสะดวกสบายในการเขา้ถึงและการเขา้ใชบ้ริการ 

4)  ลกัษณะทางกายภาพของโครงการ หมายถึง ลกัษณะของส่ิงก่อสร้างท่ีมีอยู่ภายใน
โครงการ อาทิ สถานท่ีจอดรถ ทางเขา้ของโครงการ ร้านคา้ภายในโครงการ 
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บทที่ 2   
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาในเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรด ์พระราม 9 แอท เบล็ เพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคจ์ าเป็นตอ้งทราบ
ถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1  แนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ 
2.2  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3  แนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ 
2.4  แนวคิดดา้นพื้นท่ีคา้ปลีก 
2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
2.6  กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 
 

2.1 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ 

Philip Kotler (1997:332) ประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
วัฎจักรชีวิตครอบครัว รายได้ อาชีพ การ ศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และสัญชาติ ตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมใช้กันมากท่ีสุด เหตุเพราะเป็นความ
ตอ้งการและความพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งอตัราการใช้ผลิตภณัฑ์มกัมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปร
ทางประชากรศาสตร์สูง อีกทั้งตวัแปรทางประชากรศาสตร์ใช้เป็นเกณฑ์แบ่งส่วนตลาดง่ายกว่าตวั
แปรอ่ืนแมว้่าตลาดเป้าหมายจะไม่สัมพนัธ์กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ เช่น ลกัษณะบุคลิกภาพ 
แต่การกล่าวถึงลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงจ าเป็น เพื่อท่ีจะใหท้ราบถึงขนาดของตลาดเป้าหมาย
และส่ือท่ีจะใชใ้หเ้กิดประสิทธิผล  

ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557: 75) กล่าวว่านกัการตลาดตอ้งมองภาพกวา้งของผูบ้ริโภค
เพื่อเป็นแนวางในการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมาย ซ่ึงลกัษณะทางประชากร
จะประกอบไปดว้ย  
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1. จ านวนประชากร มีความสัมพนัธ์โดยตรงกับปริมาณความต้องการซ้ือสินค้ามา
ด ารงชีวิต จ านวนประชากรเพิ่มมากขึ้นปริมาณความตอ้งการก็จะเพิ่มมากขึ้นตามไปดว้ยและปริมาณ
ยอดขายก็จะเพิ่มขึ้นเช่นกัน ในการพิจารณาจ านวนประชากรท่ีเป็นอยู่ในแต่ละช่วงอายุและเพศ 
เพื่อให้การวิเคราะห์ตลาดเป็นไปอย่างมีความหมายและเป็นประโยชน์ต่อการน าสินคา้มาจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภค  

2. แหล่งท่ีพกัอาศยั นกัการตลาดตอ้งศึกษาแหล่งท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคว่าอยู่รวมกนั
เป็นกลุ่มในสถานท่ีหรือแหล่งใด โดยศึกษาถึงความหนาแน่นของจ านวนประชากรท่ีมีต่อพื้นท่ี หาก
มีความหนาแน่นก็หมายความวา่ในเขตพื้นท่ีนั้นจะมีปริมาณความตอ้งการท่ีสูง 

3. การเคล่ือนยา้ยประชากร มีความส าคัญต่อนักการตลาด หากมีการเคล่ือนยา้ย
ประชารไปยงัแหล่งใดยอ่มเป็นการสร้างโอกาสใหเ้กิดขึ้นในแหล่งนั้น  

4. รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภค นกัการตลาดตอ้งศึกษารายไดข้องประชากรพร้อม
กบัรายละเอียดของการใชจ่้าขของผูบ้ริโภค เน่ืองจากรายไดผู้บ้ริโภคเปรียบไดก้บัอ านาจการซ้ือ ยิง่มี
รายไดสู้งอ านาจการซ้ือก็จะสูงขึ้นตามไปดว้ย  

5. อาชีพ เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลถึงการอุปโภคบริโภค อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง
ย่อมมีการใชจ่้ายเงินท่ีมากไปจากอาชีพท่ีมีระดบัรายไดต้ ่า ซ่ึงแต่ละอาชีพจะมีระดบัรายไดแ้ตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

6. การศึกษา เป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้ามาอุปโภคบริโภค ผู ้บริโภคท่ีมี
การศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อมตอ้งการชีวิต
ความเป็นอยู่ท่ีดีขึ้น และจะสร้างความสุขให้กบัชีวิตของตวัเองโดยแสวงหาสินคา้ท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของตน  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นส่วนท่ีนักการตลาดมกัจะ
น ามาใชใ้นการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค คือ อายุ เพศ การศึกษา รายได ้และสถานะทางสังคม และก าหนด
กลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างกลยทุธ์ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
 
 

2.2 แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์, ภาวนา สายชู (2551:241) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ
บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ จากความหมายข้างต้นมีส่วน
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เ ก่ียวข้องกับพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ ความต้องการในสินค้าหรือบริการ (Need) อ านาจซ้ือ 
(Purchasing power) พฤติกรรมการ ซ้ือ  (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช้  (Using 
behavior)  

Philip Kotler (1997) การท่ีจะมีการพฒันาแผนการตลาด นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษา
ตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงการวิเคราะห์ตลาดผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งคน้ควา้วิจยัว่าใคร
อยู่ในตลาดเป้าหมาย (กลุ่มเป้าหมาย) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ) ท าไมตลาดจึง
ซ้ือ (วตัถุประสงค์ในการซ้ือ) ใครเป็นส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ) ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (ขั้นตอนในการซ้ือ) ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือไหร่ 
(โอกาสในการซ้ือ) และผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (แหล่งหรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 อยา่งดว้ยกนั คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม 
(วฒันธรรมย่อยและชั้นทางสังคม) ปัจจยัทางสังคม (กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานภาพ) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (อายุขั้นตอนในวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพการงาน สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง) ปัจจยัทางจิต (แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ) และเพื่อให้เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ืออย่างแทจ้ริง นักการ
ตลาดตอ้งก าหนดว่าใครเป็นผูส้ร้างและมีขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงคนเราสามารถเป็นไดท้ั้งผูค้ิด
ริเร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ หรือผูใ้ช ้และการส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีแตกต่างอาจจะ
มุ่งเฉพาะกนัไปในลกัษณะของบุคคลนั้นๆ นอกจากน้ีตอ้งพิจารณาถึงระดบัความสลบัซับซ้อนใน
การตัดสินใจของผูซ้ื้อด้วย รวมทั้ งจ านวนตราสินค้าท่ีมีอยู่ในตลาดนั้นจะเป็นตัวตัดสินใจให้
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้นพฤติกรรม การซ้ือเพื่อลดความสมดุลภายในใจ พฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีเป็นนิสัย หรือพฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย  

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงแรงกระตุ้น 
หรือเหตุจูงใจ ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โมเดลน้ีประกอบไปดว้ย  

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีท าให้เกิดความสนใจอยากไดสิ้นคา้นั้นๆ ของ
ผูบ้ริโภค เกิดไดจ้ากทั้งส่ิงกระตุน้จากตวัผูบ้ริโภคเองและจากภายนอก เช่น การโฆษณา  

2. กล่องด า (Buyer’s black box) เป็นความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นหลงัจากท่ี
มีส่ิงกระตุน้เขา้มา นักการตลาดตอ้งใช้ความพยายามในการคน้หาเพื่อให้ผูบ้ริโภคแสดงความรู้สึก
นึกคิดนั้นออกมาว่าการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นมีอิทธิพลมากจากส่ิงใดบา้ง อะไรก าลงั
อยูใ่นความคิดของผูบ้ริโภค  
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3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s purchase 
decisions) มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ เช่น เลือกท่ีผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ ผูข้าย 
ปริมาณในการซ้ือ เป็นตน้  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้น คือ
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงการวิจยัใน
ปัจจัยต่างๆ เหล่าน้ีสามารถให้แนวทางในการหาวิธีเข้าถึงและตอบสนองต่อผู ้บริโภคให้มี
ประสิทธิผลยิ่งขึ้น นอกจากน้ีเพื่อให้เขา้ใจผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแทจ้ริง ตอ้ง
ก าหนดว่าใครเป็นผูริ้เร่ิมและมีขอ้มูลในการตดัสินใจในการซ้ือ และตอ้งพิจารณาถึงระดับความ
ซับซ้อนของพฤติกรรมอีกดว้ย อีกทั้งการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีจุดประสงคเ์พื่อให้ทราบถึง
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือ และใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค เพื่อน ามาใชใ้นการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองความพึงพอของผูบ้ริโภค โดยการผลิตสินค้าท่ีมี
คุณสมบติัสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดต้รงจุด  
 
 

2.3 แนวคิดด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2542:312) แนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ พิจารณาดงัน้ี  
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงเสนอโดยธุริจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์จะเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็
ได ้ผลิตภณัฑห์รือบริการจึงประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี ผลิตภณัฑห์รือบริการ
ตอ้งมีประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถจ าหน่ายได ้ 

2. ราคา (Price) จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการ หรือคุณค่าในรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการกับราคา ดังนั้นผูข้ายจึงต้องค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาผูบ้ริโภค ต้อง
พิจารณาการยอมรับของผูบ้ริโภคในคุณค่าผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงตน้ทุน
สินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งจากการซ้ือสินคา้และบริการและดา้นการแข่งขนั  

3. สถานท่ี (Place) เป็นกิจกรรมซ่ึงท าให้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีหาง่ายส าหรับลูกคา้เม่ือ
ตอ้งการเขา้ไปซ้ือไม่ว่าเม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม งานในช่องทางจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ยความ
สะดวกของการติดต่อลูกค้าการพิจารณาต าแหน่งท าเลท่ีตั้ งของแหล่งจ าหน่าย นอกจากน้ี
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องค์ประกอบเสริมในเร่ืองของการสนับสนุนการกระจายสินค้า คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความจ าในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานท าการขาย 
การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น การส่ือสารประกอบไปดว้ย การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การ
กระตุน้จากพนกังานขาย และการกระตุน้จากคนกลาง วิธีท่ีใชใ้นการส่ือสารกบัลูกคา้ เช่น นิตยสาร 
วิทย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา การตลาดผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ และการขายทางโทรศพัท ์ 

5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั  

6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and presentation) 
ธุรกิจบริการจ านวนน้อยมากท่ีไม่มีลักษณะทางกายภาพของการบริการเข้าเก่ียวข้อง ดังนั้ น
ส่วนประกอบท่ีเป็นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากกฎอยู่ก็จะมีผลต่ออการตัดสินใจของลูกค้าหรือ
ผูใ้ชบ้ริการ เช่น การจดัสถานท่ี ความสะอาด แสงสวา่ง รูปแบบร้าน ส่ิงอ านวยความสะดวก เป็นตน้  

7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการบริการให้กับลูกคา้ได้รวดเร็ว
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  

ดงันั้น กล่าวโดยสรุปไดว้่าส่วนประสมการตลาดบริการ เป็นกิจกรรมท่ีสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภค เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลยุทธ์
ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้องจัดส่ วนประสมแต่ละส่วนให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จัยเลือกศึกษาส่วนประสม
การตลาดบริการ 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการขาย และลกัษณะทางกายภาพ โดยไม่ไดศึ้กษา
ด้านผลิตภณัฑ์ พนักงานผูใ้ห้บริการ กระบวนการ ราคา และช่องทางการจ าหน่าย เน่ืองจากการ
บริการของร้านคา้ใน Supporting mall ไม่แตกต่างกนั  
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2.4 แนวคิดด้านพื้นที่ค้าปลกี  

Philip Kotler (1997:728) การคา้ปลีก เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการจ าหน่ายสินค้า
และบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นปัจเจกบุคคลซ่ึงมิไดน้ าสินคา้ไปใชใ้นเชิงธุรกิจ  

ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริพันธ์ (2547:690) ผู ้บริโภคสามารถซ้ือสินค้าและบริการได้จาก
องคก์ารคา้ปลีกหลากหลายประเภททั้งร้านคา้ปลีกแบบมีร้านคา้หรือไม่มีร้านคา้ และองคป์ระกอบ
คา้ปลีกท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้จะเป็นรูปแบบคา้ปลีกท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ทั้งน้ีร้านคา้ปลีกได้
ผ่านยุคสมยัของการเจริญเติบโตและการถดถอยซ่ึงเรียกว่าวงชีวรชีวิตคา้ปลีก (Retail life cycle) เร่ิม
จากขั้นตอนการเกิด สู่ยุคสมยัของการเจริญเติบโตจนถึงขั้นอ่ิมตวัจากนั้นเร่ิมถดถอย ซ่ึงรูปแบบ
ส าคญัของร้านคา้ปลีกมีดงัน้ี  

ประเภทของร้านคา้ปลีก (Types of retailers)  
1. ร้านคา้สินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Stores) 
มีสินคา้สายการผลิตแคบแต่จ าหน่ายสินคา้ภายในสายการผลิตนั้นอย่างครบถว้นมีให้

เลือกมากมาย เช่น ร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้ส าเร็จรูป ร้านจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองกีฬา เฟอร์นิเจอร์ 
ร้านดอกไม ้และร้านหนงัสือ ตวัอย่างเช่น Oriental Princes, Boots, Watson เป็นตน้ ร้านคา้เฉพาะน้ี
สามารถจดัประเภทย่อยลงไปอีกโดยวดัจากระดบัความแคบในสายการผลิตของสินคา้ภายในร้าน 
ในอนาคตร้านคา้ท่ีเน้นสินคา้เฉพาะอย่างสูง จะเติบโตได้เร็วท่ีสุดเพื่อช่วงชิงความได้เปรียบของ
โอกาสท่ีเพิ่มขึ้นจากการแบ่งส่วนตลาดเป็นส่วนย่อยๆ เป้าหมายตลาด และความเช่ียวชาญผลิตภณัฑ์
ใดผลิตภณัฑห์น่ึงเป็นพิเศษ ซ่ึงจะเพิ่มมากขึ้นในอนาคต  

2. หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) 
มีสินคา้หลายสายผลิตภณัฑใ์ห้เลือก ส่วนใหญ่มกัเป็นเส้ือผา้ เฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบา้น 

สินคา้ในครัวเรือน แยกเป็นแผนกอย่างชัดเจน แต่ละแผนกบริหารโดยฝ่ายจดัหารสินคา้ท่ีมีความ
ช านาญเฉพาะ ตวัอยา่งเช่น เซ็นทรัล, เดอะมอลล,์ เอม็โพเรียม เป็นตน้  

3. ซูปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarkets)  
เป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ตน้ทุนต ่า ก าไรนอ้ย ยอดขายสูง ลูกคา้บริการตวัเอง สนองความ

ตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคเร่ืองของอาหาร ผลิตภณัฑบ์ ารุงรักษาในครัวเรือน ตวัอยา่งเช่น Foodland, Villa, 
Top Supermaket, Home Fresh Mart เป็นตน้  

4. ร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Stores)  
เป็นร้านคา้ขนาดเลก็ ตั้งอยูใ่นชุมชนเปิดบริการตลอด 7 วนัต่อสัปดาห์ มีสินคา้และสาย

ผลิตภณัฑท่ี์มีอตัราการหมุนเวียนสูง สะดวกซ้ือ ราคาค่อนขา้งสูง นอกจากน้ียงัจ าหน่ายอาหารและ
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เคร่ืองด่ืมประเภทเร่งด่วน เช่น แซนด์วิช กาแฟ น ้ าอดัลม ตวัอย่างเช่น 7-Eleven, Family Mart เป็น
ตน้    

5. ร้านจ าหน่ายสินคา้ราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด (Discount Stores)  
มาตรฐานการขายสินคา้จะอยูใ่นราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด โดยผูข้ายยอมรับก าไรต่อหน่วย

ต ่ากว่า โดยปริมาณการขายสูงกว่า ตวัอย่างเช่น Big C, Tesco Lotus เป็นตน้ การลดราคาสินคา้เป็น
บางคร้ังบางคราวหรือในอากาสอนัพิเศษ ยงัไม่นบัว่าเป็นร้านคา้ประเภทจ าหน่ายสินคา้ราคาต ่ากว่า
ทอ้งตลาดหรือ ดิสเคาน์สโตร์ ร้านประเภทดิสเคาน์สโตร์ท่ีแทจ้ริงนั้นจะตอ้งจ าหน่ายสินคา้ในราคา
ต ่ากวา่ทอ้งตลาด ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นตราสินคา้ภายในประเทศ โดยไม่ใช่ของมีต าหนิ และจ าหน่าย
อยูเ่ป็นกิจวตัร การคา้ปลีกแบบลดราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาดน้ี ขยายตวัเกินกวา่แค่จ าหน่ายสินคา้ทัว่ๆไป 
กลายเป็นร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอย่าง เช่น ร้านจ าหน่ายสินคา้เคร่ืองกีฬาราคาต ่ากว่าทอ้งตลาด 
เคร่ืองใชอิ้เลก็ทรอนิกส์ และร้านหนงัสือ เป็นตน้ 

6. ผูค้า้ปลีกลดราคาพิเศษ (Off-Price Retailers)  
ร้านคา้ประเภทน้ีจะซ้ือสินคา้ในราคาต ่ากวา่ราคาขายส่ง และขายไปในราคาถูกกวา่ร้าน

ขายปลีก สินค้ามักจะเป็นสินค้าค้างสต๊อก หรือสินค้ามีต าหนิ รูปแบบอาจแตกต่างกันออกไป 
ตวัอยา่งเช่น  

- ร้านจ าหน่ายจากโรงงาน (Factory Outlets) 
ร้านคา้ประเภทน้ีโรงงานผูผ้ลิตมกัเป็นเจา้ของและด าเนินการเอง ปกติแลว้จะน าสินคา้

ท่ีเป็นส่วนเหลือ สินคา้ท่ีหยุดการผลิตไปแลว้ หรือสินคา้ประเภทท่ีไม่ไดผ้ลิตสม ่าเสมอออกมาวาง
จ าหน่าย ร้านคา้ประเภทน้ีมกัมีการจบักลุ่มรวมตวักนัในรูปแบบของศูนยร์วมร้านคา้จ าหน่ายสินคา้
จากโรงงาน ซ่ึงมีร้านคา้จากโรงงานหลายรายการมาให้เลือก วางจ าหน่ายต ่ากว่า 50% จากราคาขาย
ปลีก ตวัอยา่งเช่น ร้าน Fly Now อ. เขายอ้ย จ. เพชรบุรี  

- ผูค้า้ปลีกอิสระสินคา้ราคาพิเศษอิสระ (Independent off-price retailers) ผูป้ระกอบการ
หรือสาขาบริษทัคา้ปลีกขนาดใหญ่จะเป็นเจา้ของและด าเนินการเอง  

- แวร์เฮา้ส์คลบัหรือชมรมคา้ส่ง (Warehouse clubs or wholesale clubs) 
จดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ เส้ือผา้ และสินคา้อ่ืนๆ 

ผสมกนัโดยคดัเลือกมาอยา่งจ ากดั เสนอราคาลดพิเศษใหแ้ก่สมาชิกซ่ึงจ่ายค่าสมาชิกรายปีตั้งแต่ 25-
50 ดอลลาร์ แวร์เฮา้ส์คลบัมกัจะใหบ้ริการธุรกิจขนาดเลก็ และสมาชิกท่ีเป็นหมู่จากหน่วยงานภาครัฐ 
องค์กรไม่แสวงผลก าไร คณะและบริษทัขนาดใหญ่บางราย ส่วนชมรมคา้ส่ง ด าเนินการในสถาน
ประกอบการลกัษณะแบบคลังสินคา้ขนาดใหญ่ มีตน้ทุนค่าโสหุ้ยต ่าและเสนอส่วนปลีกย่อยไม่
จ าเป็นของการขายเพียงไม่ก่ีรายการ ตน้ทุนค่าใชจ่้ายจะต ่ากว่าเน่ืองจากซ้ือสินคา้ดว้ยส่วนลดพิเศษ 
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ใชแ้รงงานในการสต๊อกสินคา้นอ้ยกวา่ร้านทัว่ไป ชมรมประเภทน้ีไม่มีการจดัส่งถึงบา้น และรับบตัร
เครดิต แต่เสนอราคาขายต ่าสุดให้ ตามปกติแลว้มกัจะต ่ากว่าซูปเปอร์มมาร์เก็ตและดิสเคานต์สโตร์
ตั้งแต่ 20-40%  

7. ร้านซูปเปอร์สโตร์ (Superstores)  
มีพื้นท่ีจ าหน่ายประมาณ 35,000 ตารางฟุต และสนองความตอ้งการซ้ือสินคา้ทุกชนิด 

ทั้งท่ีเป็นอาหารและท่ีไม่ใช่อาหาร ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะซ้ืออยู่เป็นประจ า ตามปกติจะมีบริการ เช่น ซัก
อบรีด ซักแห้ง ซ่อมรองเทา้ ซ้ือสินคา้ดว้ยเช็ค และรับจ่ายเป็นตัว๋เงิน ตวัอย่างเช่น HomePro, Power 
Buy, Super Sport เป็นตน้  

- ร้านสรรพหารและยา (Combination Stores)  
แตกแขนงสินคา้จากร้านแบบซูปเปอร์มาเก็ตขยายเขา้สู่แวดวงยา และยาตามใบสั่ง

แพทยซ่ึ์งก าลงัขยายตวั ร้านคา้ประเภทน้ีเฉล่ียแลว้มีพื้นท่ีจ าหน่ายสินคา้ประมาณ 55,000 ตารางฟุต  
- ไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarkets)  
มีพื้นท่ีขายระหวา่ง 80,000-220,000 ตารางฟุต เป็นร้านท่ีรวมเอาหลกัการขายปลีกแบบ

คลงัสินคา้ลดราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด และซูปเปอร์มาเก็ตรวมไวด้ว้ยกนั สินคา้ภายในร้านประเภทน้ีจะ
มีมากมายหลากหลาย รวมไปถึงเฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ขนาดเล็กไปจนถึงขนาด
ใหญ่ เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มและอีกมากมายหลายรายการ วิธีจ าหน่ายหลกัคือจดัวางสินคา้เป็นจ านวน
มาก พนกังานขายของร้านจะหยิบสินคา้แต่นอ้ย เสนอราคาลดต ่ากว่าทอ้งตลาดให้แก่ลูกคา้ท่ีเต็มใจ
จะหอบห้ิวเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้และเฟอร์นิเจอร์หนกัๆ ออกจากร้านไปเอง ตน้ก าเนิดไฮเปอร์มาเก็ต
แห่งแรกนั้นอยูใ่นฝร่ังเศส  

8. หอ้งแสดงสินคา้ตวัอยา่งตามแคตาลอ็ก (Catalog Show rooms) 
จ าหน่ายสินคา้มียี่ห้อในราคาต ่ากว่าทอ้งตลาดสินคา้ประเภทขายไดเ้ร็ว หรือบวกก าไร

ตั้งไวสู้ง มีให้เลือกหลายอย่าง ตั้งแต่เคร่ืองประดับ อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า กลอ้งถ่ายรูป กระเป๋า
เดินทาง ผูบ้ริโภคจะสั่งซ้ือสินคา้จากแคตตาล็อกในห้องแสดงสินคา้ตวัอย่างจากนั้นก็จะรับสินคา้ได้
จากจุดสินคา้ภายในร้าน  

ดังนั้น กล่าวโดยสรุปได้ว่าประเภทร้านค้าปลีกก็เหมือนกับผลิตภณัฑ์ ซ่ึงต้องผ่าน
ขั้นตอนการเติบโตและตกต ่ า  ในขณะท่ีร้านค้า ท่ี มีอยู่แล้วเสนอบริการมากขึ้ น เพื่อรักษา
ความสามารถในการแข่งขนัของตนเอง ตน้ทุนและราคาสินคา้ก็สูงขึ้น เปิดโอกาสใหรู้ปแบบคา้ปลีก
ใหม่ๆ ท่ีเสนอสินคา้และบริการผสมผสานดว้ยราคาต ่ากว่าเพิ่มเขา้ม รูปแบบร้านคา้ปลีกใหม่ๆ ก็คือ 
ร้านคา้สินคา้เฉพาะอย่าง ดีพาร์ตเมน้ต์สโตร์ ซูปเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซ้ือหรือคอนวีเน่ียนสโตร์ 
ดิสเคาน์สโตร์ หรือร้านจ าหน่ายสินคา้ราคาถูกว่าทอ้งตลาดผูค้า้ปลีกลดราคาต ่ากว่าปกติมาก (ร้าน
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จ าหน่ายจากโรงงาน ผูค้า้ปลีกสินคา้ราคาถูกอิสระ และชมรมคลงัสินคา้ หรือแวร์เฮา้ส์คลบั) ซูปเปอร์
สโตร์ (เป็นรูปแบบร้านคา้และไฮเปอร์มาเก็ตผสมกนั) กบัหอ้งแสดงสินคา้ตวัอยา่งตามแคตาลอ็ก  

การตดัสินใจดา้นสถานท่ี (Place decision) เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะเลือกร้านคา้ท่ีอยู่ใกล้
ท่ีสุดและสะดวกท่ีสุด ร้านคา้ปลีกจึงตอ้งใส่ใจกบัการเลือกท าเลเป็นอย่างมากโดยท าเลท่ีร้านคา้ปลีก
จะเลือกพิจารณาแบ่งออกเป็นหลายประเภท ไดแ้ก่  

- ยา่นธุรกิจทัว่ไป (General business districts) เป็นยา่นเก่าแก่ท่ีมีคนอยูห่นาแน่นในเขต
กลางเมือง ซ่ึงเรียกกันว่า downtown เป็นย่านท่ีมีค่าเช่าพื้นท่ีสูงมาก (เช่น ท าเลย่านสีลม ราชด าริ 
สยามสแควร์) ท าเลย่านกลางใจเมืองเร่ิมลดความส าคญัลงเน่ืองจากมีการเคล่ือนยา้ยเขตท่ีอยู่อาศยั
ออกไปชานเมือง เกิดเป็นท าเลการคา้ปลีกใหม่ขึ้นในเขตชานเมือง แต่เม่ือมีคนรุ่นใหม่จ านวนหน่ึง
สนใจอาศยัตามอพาร์ทเมน้ท ์หรือคอนโดมิเนียมใจกลางเมือง ร้านคา้ปลีกในบริเวณนั้นก็เร่ิมเกิดขึ้น
อีกคร้ัง  

- ศูนย์การค้าชานเมือง (Regional shopping centers) ศูนย์การค้าขนาดใหญ่ย่านชาน
เมืองซ่ึงมีร้านคา้ปลีกจ านวน 40-200 ร้านคา้ ให้บริการลูกคา้ในรัศมี 5-20 ไมล ์โดยรอบ ภายในศูนย์
การคจ้ะมีร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงอยู่หน่ึงหรือสองร้าน เช่น ศูนยก์ารคา้ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต, ซี
คอน สแควร์ เป็นตน้ ศูนยก์ารคา้ประเภทน้ีไดรั้บความนิยมเน่ืองจากมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย เป็น 
one-shopping มีร้านอาหารตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวกเพื่อการผกัผอ่นอยา่งสมบูรณ์  

- ศูนยก์ารคา้ชุมชน (Community shopping centers) เป็นศูนยก์ารคา้ขนาดเล็กมีร้านคา้
หลกัอยูเ่พียงร้านเดียว และร้านคา้ยอ่ยประมาณ 20-40 ร้าน  

- ย่านการคา้ย่อย (strip malls หรือ shopping strips) ประกอบด้วยร้านคา้จ านวนหน่ึง
มกัจะเรียงรายกนัในอาคารยาวๆ ใหบ้ริการกลุ่มเพื่อนบา้น ระยะทางขบัรถ 5-10 นาที จ าหน่ายสินคา้
จ าเป็น ของใชป้ระจ าบา้น วสัดุอุปกรณ์ บริการซกัรีด บริการซ่อมรองเทา้ เป็นตน้  

- ท าเลท่ีอยู่ในร้านค้าขนาดใหญ่ (A location within a larger store) เป็นร้านค้าท่ี มี
ช่ือเสียง เช่น McDonald’s, Starbucks, Dunkin’s Donuts เช่าพื้นท่ีอยู่ในร้านขนาดใหญ่ หรือสถานท่ี
ส าคญั เช่น สนามบิน มหาวิทยาลยั หรือหา้งสรรพสินคา้   

ดังนั้น กล่าวสรุปได้ว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกต้องตัดสินใจเลือกท าเลท่ีตั้ งของ
ร้านคา้ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย และความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
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2.5 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
วิชาชารียา เร่ืองโพธ์ิ (2553) จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษาเปรียบเทียบ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนของลูกคา้ 
จ าแนกตามลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักงานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือนมากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคุณภาพการให้บริการ และด้านลกัษณะ
ศูนยก์ารคา้ในระดบัท่ีค่อนขา้งมาก  

มะลิวลัย ์แสงสวสัด์ิ (2558) จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัความเช่ือมั่นและความภกัดี ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการห้างสรรพสินค้ากรณีศึกษาห้างสรรพสินค้าชั้ นน าใน
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัความเช่ือมัน่ด้านคุณภาพการบริการ 
ความไวว้างใจและภาพลกัษณ์องคก์ารรวมถึงเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความภกัดีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การซ้ือซ ้ า/ใช้บริการซ ้ า และความพึงพอใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ21-
30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีรายได ้10,001-20,000 
บาท ปัจจยัความเช่ือมนัดา้นคุณภาพบริการ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นภาพลกัษณ์องค์การและปัจจยั
ความภักดี ด้านพฤติกรรมผู ้บริโภค ด้านความพึงพอใจ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ห้างสรรพสินคา้ค่อนขา้งสูง ในทางตรงกันขา้มปัจจยัความภกัดีด้านการซ้ือซ ้ า/ใช้บริการซ ้ าไม่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  

พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์ (2555) จากการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการคอมมูนิต้ีมอลล ์กรณีศึกษาบริษทั เพียวสัมมากร ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั มีวตัถุประสงค์
ในการวิจยัเพื่อศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการคอมมูนิต้ี มอลล ์อีกทั้งเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพและการใหบ้ริการของคอมมูนิต้ี มอลล ์ท่ีบริหารงานโดยบริษทั 
เพียวสัมมากร ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั  

ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัส าคญัในการเลือกใชบ้ริการคอมมูนิต้ี มอลล ์แบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน 
(1) ลกัษณะทางกายภาพของโครงการพบวา่ปัจจยัท่ีเอ้ือใหเ้กิดการใชบ้ริการคอมมูนิต้ี มอลลค์ือ (1.1) 
การเขา้ถึงโครงการท่ีสะดวกสบาย (1.2) มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ (1.3) มีร้านคา้ท่ีสามารถรองรับ
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ความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ (2) พฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการพบวา่ ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วน
ใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่ มีท่ีพกัอาศยัโดยรอบโครงการอยูใ่นชุมชนบา้นจดัสรรประเภทบา้นเด่ียว เขา้มา
ใชบ้ริการกบัครอบครัว ญาติ พี่นอ้ง โดยมีระดบัรายไดป้านกลางถึงสูง  

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งพบว่าลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้
บริการในหา้งสรรพสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานเอกชน รายไดร้ะดบัปานกลาง ส่วนลกัษณะและพฤติกรรมของผูท่ี้เขา้มาใช้บริการคอมมู
นิต้ี มอลล์ ส่วนใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่โดยมาใช้บริการกับครอบครัว มีท่ีพกัอาศยัโดยรอบท่ีตั้ งของ
คอมมูนิต้ีมอลล ์เน่ืองจากมีความสะดวกสบาย ลกัษณะทางกายภาพของคอมมูนิต้ี มอลล ์เอ้ือให้เขา้
มาใชบ้ริการ และนอกจากห้างสรรพสินคา้และคอมมูนิต้ี มอลลแ์ลว้ สถานท่ีรองรับผูใ้ช้บริการท่ีมี
ความสะดวกสบายในการเขา้ถึงในโครงการมิกซ์ยสู เช่น ภายในคอนโดมิเนียมหรือท่ีเรียกวา่พื้นท่ีคา้
ปลีกสนับสนุน (Supporting mall) เป็นอีกหน่ึงสถานท่ีท่ีผูว้ิจยัสนใจศึกษาว่าพฤติกรรมและปัจจยั
อะไรท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
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2.6 กรอบแนวคิดในงานวิจัย  
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 

9 แอท เบล็ ประกอบดว้ย  
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1.1 เพศ 
1.2 อาย ุ
1.3 อาชีพ 
1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2. พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
2.1 วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชบ้ริการ 
2.2 ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ 
2.3 วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
2.4 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
2.5 ความถี่ในการเขา้ใชบ้ริการ 
2.6 ระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง 
2.7 การเดินทางมาใชบ้ริการ 
2.8 บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย  
2.9 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

3. ส่วนประสมการตลาดบริการ 
3.1 ลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ 
3.2 การใหบ้ริการของโครงการฯ 
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บทที่ 3  
วิธีการด าเนินงานวิจัย 

 
 

การศึกษางานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล” โดยใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ด้วยวิ ธีการแบบเชิงส ารวจ (Survey Research) เก็บข้อมูลผ่านทางแบบสอบถาม 
(Questionaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใช้ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปในการหาผลการวิจยั
ในคร้ังน้ี โดยมีวิธีการด าเนินงานวิจยั ท าการศึกษาตามล าดบัขั้นตอนต่อไปน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
4. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือประชากรท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ 

ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ซ่ึงไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงก าหนด
ขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ดงัน้ี  

โดยท่ี 
 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P = ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Z มีค่าเท่ากบั 1.96) 

เม่ือแทนค่าจะไดว้า่ 
n  =  384.16 หรือเท่ากบั 385 คน 
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ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณได้เท่ากับ 385 ตวัอย่าง เผื่อการสูญเสียของ
แบบสอบถาม 4% เท่ากบั 15 ตวัอยา่ง รวมทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง  

การเก็บขอ้มูลโดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก  (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท 
เบล็  
 
 

1.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล   
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 

400 ชุด โดยขอความกรุณาใหผู้ต้อบแบบสอบถามโปรดตอบตามความเป็นจริง  
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลท่ีมีการ

รวบรวมไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ ต าราหนังสือเรียน บทความเชิงวิชาการ วิทยาพนธ์ งานวิจยั เอกสารต่างๆ 
และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  
 
 

3.3  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย   
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีคือ แบบสอบถามเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

เขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็” ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเป็นลกัษณะการส ารวจ (Survey Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง
ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล รูปแบบค าถามปลาย
ปิด (Closed-end Questionnaire) โดยมีการด าเนินการขออนุญาตใช้พื้นท่ีบริเวณทางเขา้โครงการฯ 
เพื่อเป็นจุดขอความร่วมมือประชากรท่ีเขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบล็ ในการใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถาม มีการคดัเลือกประชากรโดยใชว้ิธีสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling)  โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1   แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 4 
ขอ้  

ขอ้ท่ี 1   เพศ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
ขอ้ท่ี 2   อาย ุ  วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 3   อาชีพ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 4   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
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ส่วนท่ี 2   แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็
อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ลเป็นค าถามปลายปิด (Closed-ende d Question) แบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple choices Question) จ านวน 9 ขอ้  

ข้อท่ี 5    วตัถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ   วดัตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal 
Scale)  

ขอ้ท่ี 6    ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
ขอ้ท่ี 7    วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 8    ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 9    ความถี่ในการเขา้ใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 10    ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ัง   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 
ขอ้ท่ี 11    การเดินทางมาใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 12    บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย   วดัตวัแปรแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 13    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ   วดัตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 
ส่วนท่ี 3   แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง

กายภาพและดา้นการให้บริการของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล โดยเป็น
ค าถามปลายปิด เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวและก าหนดใหแ้ต่ละขอ้มี 5 ตวัเลือก โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยก าหนดเป็น 5 ระดบั และแปรผลตาม Likert’s Scale) ซ่ึงใช้เกณฑ์คะแนนท่ีได ้ก าหนดค่าเฉล่ีย
ไดด้งัน้ี  

ค่าน ้าหนกัคะแนน   ระดบัความคิดเห็น 
ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด  
ระดบัคะแนน 4  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมาก 
ระดบัคะแนน 3  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด  
ผูว้ิจยัใช้สูตรค านวณระดับการให้คะแนนค่าเฉล่ียตามความกวา้งของอนัตรภาคชั้น 

ดงัน้ี  

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด-ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
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= 
5−1

5
 

= 0.8 
จากนั้น ไดเ้กณฑค์ะแนนการประเมินผลดงัน้ี  
คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด 

 
 

3.4  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 8 ขั้นตอนดงัน้ี  
1.    ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามและก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั 
2.    ศึกษาขอ้มูลในต าราหนงัสือ บทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ งานวิจยัและขอ้มูล

จากทางอินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นแนวทางการตั้งค  าถาม 
3.    ก าหนดประเด็นและขอบเขตของแบบสอบถามให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละ

ประโยชน์ท่ีไดก้ าหนดในงานวิจยั 
4.    ด าเนินการร่างแบบสอบถาม 
5.    ผูว้ิจยัน าเสนอแบบสอบถามกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
6.    ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามท่ีได้ผ่านการแก้ไขและอนุมัติจากอาจารย์ท่ีปรึกษา ไป

ทดลอง (Try Out) จ านวน 40 ชุด  
7.    ทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามจากผลการทดลอง (Try Out) ด้วย

วิธีการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha) ตามผลท่ีปรากฎดงัตาราง 3.1 
 
ตาราง 3.1 ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร Cronbach’s Alpha 
ลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ (ขอ้ 14-18) 0.870 
การใหบ้ริการของโครงการฯ (ขอ้ 19-25) 0.901 
ค่าความเช่ือมั่นรวม (12 ข้อ) 0.941 
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3.5  การวิเคราะห์ข้อมูล 
เม่ือรวบรวมแบบสอบถามได้แล้วผูว้ิจัยได้น ามาวิเคราะห์และแปรผลด้วยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ โดยการวิเคราะห์มีดงัน้ี  
1.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, อาชีพ, รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน, วตัถุประสงค์ในการเขา้มาใชบ้ริการ, ประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการ, วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ, 
ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ, ความถ่ีในการเขา้ใช้บริการ, ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ัง, การ
เดินทางมาใช้บริการ, บุคคลท่ีมาใช้บริการดว้ย, ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใช้บริการ แสดงเป็น
จ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ในรูปแบบตารางร้อยละ  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลประเภทของร้านคา้ท่ีใชบ้ริการกบัค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการ, ความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการกบัระยะเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ , ระยะเวลาในการเขา้มาใช้
บริการกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง, บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ยกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง ใชก้ารวิเคราะห์
ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ (chi-square) 

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นความคิดเห็นดา้นลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ และ
ดา้นการให้บริการของโครงการฯ ใช้สถิติภาคบรรยาย (Descriptive Statistics) โดยการวดัค่าเฉล่ีย 
(�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  
 



23 
 

 

บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
 

ผลการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็” โดยผูว้ิจยัแจกแบบสอบถามและเลือกสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวกและแบบบงัเอิญ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ  
ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล จ านวน 400 ชุด โดยการน าเสนอการวิจยัเป็นเป็นการรายงาน
ผลเชิงพรรณนา 
 
 

4.1 การรายงานผลเชิงพรรณนา 
4.1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์  

 
ตาราง 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของเพศ   
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 90 22.5 
หญิง 310 77.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 310 คน 
คิดเป็นร้อยละ 77.5 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  
 
ตาราง 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของอายุ 

 
อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 20 ปี 0 0 
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ตาราง 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของอายุ (ต่อ) 
21-30 ปี 105 26.3 
31-40 ปี 266 56.5 
41-50 ปี 37 9.3 
51-60 ปี 20 5.0 
60 ปีขึ้นไป  12 3.0 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีอายุท่ี 31-40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 266 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมา ไดแ้ก่ อาย ุ21-30 ปี จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3, อายุ 41-
50 ปี จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3, อาย ุ51-60 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0, อาย ุ60 ปีขึ้น
ไป จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.3 จ านวนและค่าร้อยละของอาชีพ   
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 34 8.5 
พนกังานบริษทัเอกชน  279 69.8 
ขา้ราชการ 13 3.3 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 16 4.0 
ธุรกิจส่วนตวั 27 6.8 
พ่อบา้น / แม่บา้น  17 4.3 
อาชีพอิสระ / รับจา้ง 14 3.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอย่างประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน
มากท่ีสุด จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.8 รองลงมาไดแ้ก่ นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.5, ธุรกิจส่วนตวั จ านวน  27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8, พ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.3, พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ,อาชีพอิสระ/รับจา้งจ านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5, ขา้ราชการ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั  



25 
 

ตาราง 4.4 จ านวนและค่าร้อยละของรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 34 8.5 
10,001-20,000 บาท 56 14.0 
20,001-30,000 บาท 98 24.5 
30,001-40,000 บาท 127 31.8 
40,001-50,000 บาท 33 8.3 
50,000 บาท ขึ้นไป  52 13.0 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.4 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างในอัตรา 
30,001-40,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 รองลงมาได้แก่ 20,001-30,000 
บาท จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 10,001-20,000 บาท จ านวน 56 คน คิดเป็น 14.0 มากกว่า 
50,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 นอ้ยกว่า 10,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.5 40,001-50,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามล าดบั  
 

4.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเข้ามาใช้บริการร้านค้าในโครงการฯ  
 
ตาราง 4.5 วัตถุประสงค์ในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 
วัตถุประสงค์ในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ  จ านวน (คน) ล าดับ 

รับประทานอาหาร 325 1 
ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 166 2 
พกัผอ่น หรือพบปะสังสรรค ์ 75 3 
ท าธุรกรรมทางการเงิน 57 4 
สุขภาพและความงาม 31 5 
ติดต่อธุรกิจ  26 6 
ส าหรับเด็กมาเรียนเสริมทกัษะ  9 7 
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ผลการศึกษาตามตาราง 4.5 พบกลุ่มตวัอย่างมีวตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการใน
โครงการฯ (มีค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงวตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ มากท่ีสุด 
คือ รับประทานอาหาร จ านวน 325 คน และรองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค จ านวน 166 คน
, พกัผ่อนหรือพบปะสังสรรค์ จ านวน 75 คน, ท าธุรกรรมทางการเงิน จ านวน 57 คน, สุขภาพและ
ความงาม จ านวน 31 คน, ติดต่อธุรกิจ จ านวน 26 คน, ส าหรับเด็กมาเรียนเสริมทกัษะ จ านวน 9 คน 
ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.6 ประเภทร้านค้าที่มาใช้บริการในโครงการฯ เป็นประจ า (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 
ข้อ)    
 

ประเภทร้านค้าที่มาใช้บริการในโครงการฯ  จ านวน (คน) ล าดับ 
ร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม 338 1 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 138 2 
ร้านขายสินคา้และบริการ 79 3 
ธนาคาร  65 4 
ร้านดา้นสุขภาพและความงาม  27 5 
ส าหรับเด็กและสถาบนักวดวิชา  10 6 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.6 พบว่าประเภทร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้มาใช้บริการเป็น

ประจ า (มีค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงประเภทร้านคา้ท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ร้านอาหาร ร้านขนม
และเคร่ืองด่ืม จ านวน 338 คน รองลงมาไดแ้ก่ ซุปเปอร์มาเก็ต จ านวน 138 คน, ร้านขายสินคา้และ
บริการต่างๆ จ านวน 79 คน, ธนาคาร จ านวน 65 คน, ร้านดา้นสุขภาพและความงาม จ านวน 27 คน, 
ส าหรับเด็กและสถาบนักวดวิชา จ านวน 10 คน ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติม
ระหว่างการมาใชบ้ริการร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม กบัค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขา้มาใช้
บริการ โดยใช้การวิ เคราะห์ตารางไขว้ (crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ (chi-square) 
(รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่ การมาใชบ้ริการร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืมกลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังไม่เกิน 500 บาท จ านวน 144 คน รองลงมา คือ มีค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาท จ านวน 102 คน   
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ตาราง 4.7 วันท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

วันท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ   จ านวน (คน) ล าดับ 
วนัศุกร์ 225 1 
วนัพฤหสับดี 143 2 
วนัองัคาร 109 3 
วนัจนัทร์ 105 4 
วนัพุธ 77 5 
วนัเสาร์ 65 6 
วนัอาทิตย ์ 29 7 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.7 พบว่าวนัท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้มาใช้บริการในโครงการฯ (มี

ค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงวนัท่ีเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ มากท่ีสุด คือ วนัศุกร์ จ านวน 225 คน 
รองลงมาไดแ้ก่ วนัพฤหสับดี จ านวน 143 คน, วนัองัคาร จ านวน 109 คน, วนัจนัทร์ จ านวน 105 คน, 
วนัพุธ จ านวน 77 คน, วนัเสาร์ จ านวน 65 คน, วนัอาทิตย ์จ านวน 29 คน ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.8 ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการเป็นประจ า (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการเป็นประจ า   จ านวน (คน) ล าดับ 
11.01-13.00 น. 228 1 
17.01-19.00 น. 160 2 
15.01-17.00 น. 69 3 
13.01-15.00 น. 66 4 
19.01-21.00 น. 40 5 
9.01-11.00 น. 29 6 
7.00-9.00 น. 17 7 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.8 พบวา่ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้มาใชบ้ริการเป็นประจ า (มี

ค าตอบมากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงช่วงเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ มากท่ีสุด คือเวลา 11.01-13.00 น. จ านวน 228 
คน รองลงมาไดแ้ก่ เวลา 17.01-19.00 น. จ านวน 160 คน, เวลา 15.01-17.00 น. จ านวน 69 คน, เวลา 
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13.01-15.00 น. จ านวน 66 คน, เวลา 19.01-21.00 น. จ านวน 40 คน, เวลา 9.011.00 น. จ านวน 29 
คน, เวลา 7.00-9.00 น. จ านน 17 คน ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.9 จ านวนและค่าร้อยละของความถี่ในการใช้บริการ     
 

ความถี่ในการใช้บริการ   จ านวน (คน) ร้อยละ 
ทุกวนั 6 1.5 
1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ 186 46.5 
3-4 คร้ังต่อสัปดาห์  39 9.8 
1-2 คร้ังต่อเดือน  85 21.3 
นานกวา่ 1 คร้ัง/เดือน  84 21.0 

รวม 400 100 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.9 พบกลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีในการเขา้มาใช้บริการมากท่ีสุด
คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมาไดแ้ก่ 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 
85  คน คิดเป็นร้อยละ 21.3, นานกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0, 3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8, ทุกวนั จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั และ
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างความถ่ีในการเขา้มาใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ กบั
จ านวนเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ โดยใชก้ารวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ 
(chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบว่าความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเขา้มาใชบ้ริการ 1 ชัว่โมง จ านวน 89 คน รองลงมา คือ 2 ชัว่โมง 
จ านวน 76 คน  
 
ตาราง 4.10 จ านวนและค่าร้อยละของเวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง  

 
เวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง   จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 33 8.3 
1 ชัว่โมง 155 38.8 
2 ชัว่โมง 169 42.3 
3 ชัว่โมง 29 7.3 
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ตาราง 4.10 จ านวนและค่าร้อยละของเวลาในการเข้ามาใช้บริการแต่ละคร้ัง (ต่อ) 
 

มากกวา่ 3 ชัว่โมง  14 3.5 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างใช้เวลาในการเข้ามาใช้บริการใน

โครงการฯ แต่ละคร้ังมากท่ีสุดคือ 2 ชัว่โมง จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมาไดแ้ก่ 1 
ชัว่โมง จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8, นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3, 3 
ชั่วโมง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3, มากกว่า 3 ชั่วโมง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างเวลาในการเขา้มาใช้บริการจ านวน 2 
ชัว่โมง กบัค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใชก้ารวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-
สแควร์ (chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่เวลาในการเขา้มาใชบ้ริการจ านวน 2 ชัว่โมง 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาท จ านวน 66 คน รองลงมา คือ นอ้ย
กวา่ 500 บาท จ านวน 39 คน 
 
ตาราง 4.11 จ านวนและค่าร้อยละของวิธีการเดินทางมายังโครงการฯ  
 

วิธีการเดินทางมายังโครงการฯ   จ านวน (คน) ร้อยละ 
รถยนตส่์วนบุคคล 131 32.8 
มอเตอร์ไซค ์ 13 3.3 
จกัรยาน  1 0.3 
รถชตัเตอร์บสั  137 34.3 
มอเตอร์ไซครั์บจา้ง 9 2.3 
แทก็ซ่ี 27 6.8 
เดิน 82 20.5 

รวม 400 100 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างใช้วิธีเดินทางมายงัโครงการฯ มาก
ท่ีสุดคือ รถชัตเตอร์บสั จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมาได้แก่ รถยนต์ส่วนบุคคล 
จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8, เดิน จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5, แท็กซ่ี จ านวน 27 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 6.8, มอเตอร์ไซค ์จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3, มอเตอร์ไซครั์บจา้ง จ านวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.3, จกัรยาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั  
 
ตาราง 4.12 บุคคลท่ีเข้ามาใช้บริการร่วมกบักลุ่มตัวอย่าง (เลือกตอบบนตารางได้มากกว่า 1 ข้อ)    
 

บุคคลท่ีเข้ามาใช้บริการร่วมกับกลุ่มตัวอย่าง   จ านวน (คน) ล าดับ 
เพื่อน 280 1 
คนเดียว 164 2 
แฟน / คนรัก  84 3 
ครอบครัว / ญาติพี่นอ้ง  68 4 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.12 พบวา่บุคคลท่ีมาใชบ้ริการร่วมกบักลุ่มตวัอยา่ง (มีค าตอบ

มากกว่า 1 ขอ้) ซ่ึงบุคคลท่ีมาใช้บริการร่วมกับกลุ่มตวัอย่าง มากท่ีสุด คือเพื่อน จ านวน 280 คน 
รองลงมาคือ คนเดียว จ านวน 164 คน, แฟน/คนรัก จ านวน 84 คน, ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง จ านวน 68 
คน ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์เพิ่มเติมระหว่างการมาใช้บริการร่วมกับเพื่อน กับ
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช้การวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ 
(chi-square) (รายละเอียดในภาคผนวก ข) พบวา่การมาใชบ้ริการร่วมกบัเพื่อนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท จ านวน 129 คน รองลงมา คือ 501-1,000 บาท จ านวน 
86 คน  
 
ตาราง 4.13 จ านวนและค่าร้อยละของค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง  
 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง   จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 161 40.3 
501-1,000 บาท  119 29.8 
1,001-1,500 บาท  58 14.5 
1,5001-2,000 บาท  23 5.8 
2,002-2,500 บาท  13 3.3 
มากกวา่ 2,500 บาท  26 6.5 

รวม 400 100 
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ผลการศึกษาตามตาราง 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังเม่ือมาเขา้ใช้
บริการในโครงการฯ มากท่ีสุดคือ นอ้ยกว่า 500 บาท จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมา
ไดแ้ก่ 501-1,000 บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8, 1,001-1,500 บาท จ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.5, มากกวา่ 2,500 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5, 1,501-2,000 บาท จ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.8, 2,001-2,500 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั  
 

4.1.3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 
พระราม 9 แอท เบ็ล  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 
9 แอท เบล็ แบ่งเป็น 2 ดา้น จ านวน 12 ขอ้  
 
ตาราง 4.14 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ  
 
1.ลกัษณะทาง
กายภาพของ
โครงการฯ  

ระดบัการส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการ 

�̅� S.D. 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

1.1 การเขา้ถึง
โครงการฯ 

0 
(0%) 

5 
(1.3%) 

42 
(10.5%) 

92 
(23%) 

261 
(65.3%) 

4.52 0.732 มากท่ีสุด 

1.2 สถานท่ี
จอดรถ 

2 
(0.5%) 

5 
(1.3%) 

79 
(19.8%) 

98 
(24.5%) 

216 
(54%) 

4.30 0.861 มากท่ีสุด 

1.3 ความ
หลากหลาย
และครบครัน
ของร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

62 
(15.5%) 

114 
(28.5%) 

214 
(53.5%) 

4.32 0.834 มากท่ีสุด 

1.4 ความ
สวยงามของ
สถานท่ี 

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

65 
(16.3%) 

104 
(26%) 

225 
(56.3%) 

4.36 0.814 มากท่ีสุด 

1.5 ความ
สะอาดของ
สถานท่ี  

1 
(0.3%) 

2 
(0.5%) 

36 
(9%) 

73 
(18.3%) 

288 
(72%) 

4.61 0.691 มากท่ีสุด  
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ตาราง 4.14 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ (ต่อ) 
 

รวม 4.42 0.787 มากท่ีสุด 
 
ผลการศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพของโครงการฯ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น

คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.30-4.61 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากับ 0.787 ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นในด้านลกัษณะทางกายภาพของ
โครงการฯ อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 
ตาราง 4.15 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการให้บริการของโครงการฯ  
 
2. การ
ใหบ้ริการของ
โครงการฯ 

ระดบัการส่งผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการ 

�̅� S.D. 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

2.1 ความ
ปลอดภยัใน
การใชบ้ริการ  

0 
(0%) 

2 
(0.5%) 

32 
(8%) 

73 
(18.3%) 

293 
(73.3%) 

4.64 0.648 มากท่ีสุด 

2.2 เวลาในการ
เปิด-ปิด 
บริการ 

0 
(0%) 

2 
(0.5%) 

46 
(11.5%) 

124 
(31%) 

228 
(57%) 

4.44 0.712 มากท่ีสุด 

2.3 อตัราการ
เก็บค่าบริการท่ี
จอดรถ 

1 
(0.3%) 

8 
(2%) 

82 
(20.5%) 

89 
(22.3%) 

220 
(55%) 

4.29 0.878 มากท่ีสุด 

2.4 ความมี
ช่ือเสียงของ
ร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

4 
(1%) 

71 
(17.8%) 

114 
(28.5%) 

210 
(52.5%) 

4.32 0.815 มากท่ีสุด 

2.5 กิจกรรม
ส่งเสริมการ
ขายของร้านคา้ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

62 
(15.5%) 

97 
(24.3%) 

231 
(57.8%) 

4.37 0.842 มากท่ีสุด 
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ตาราง 4.15 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการให้บริการของโครงการฯ (ต่อ) 
 
2.6 งาน
กิจกรรมต่างๆ 
ภายใน
โครงการ 

1 
(0.3%) 

9 
(2.3%) 

53 
(13.3%) 

94 
(23.5%) 

243 
(60.8%) 

4.42 0.822 มากท่ีสุด 

2.7 การ
ประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูล 

3 
(0.8%) 

13 
(3.3%) 

54 
(13.5%) 

111 
(27.8%) 

219 
(54.8%) 

4.32 0.881 มากท่ีสุด  

รวม 4.40 0.800 มากท่ีสุด 
 
ผลการศึกษาด้านการให้บริการของโครงการฯ กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น

คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.29-4.64 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากบั 0.800 ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นในดา้นการให้บริการของโครงการฯ 
อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

จากผลการศึกษาสรุปไดว้่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมาใชบ้ริการในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แก
รนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และมีอตัรารายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 30,001-40,000 บาท  

ในดา้นพฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการในโครงการฯ พบวา่วตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใช้
บริการมากท่ีสุด คือ เขา้มารับประทานอาหาร โดยประเภทร้านคา้ท่ีมาใช้บริการเป็นประจ า คือ 
ร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืม วนัท่ีเขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่ คือ วนัศุกร์ ในช่วงเวลา 11.01 -
13.00 น. มีความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ เวลาท่ีใชใ้นการเขา้มาใชบ้ริการแต่ละ
คร้ัง คือ 2 ชัว่โมง วิธีการเดินทางมายงัโครงการฯ ท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ รถชตัเตอร์บสั โดยกลุ่มตวัอยา่ง
เขา้มาใช้บริการร่วมกบัเพื่อนมากท่ีสุด และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังเม่ือมาใช้บริการในโครงการฯ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 

ความคิดเห็นด้านลักษณะทางกายภาพของโครงการฯ กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น
คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ระหว่าง 4.30-4.61 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ีย
เท่ากบั 0.787 และความคิดเห็นดา้นการให้บริการของโครงการฯ มีความคิดเห็นคะแนนเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ระหวา่ง 4.29-4.64 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเฉล่ียเท่ากบั 0.800 
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

งานวิจยัเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้มาใช้บริการร้านคา้ในโครงการ 
เดอะ  ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล คร้ังน้ีมีการสรุปผลการวิจัยโดยน าเสนอตาม
วตัถุประสงคใ์นการวิจยั ประกอบดว้ย 3 ส่วนดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาลกัษณะและพฤติกรรมของผู้เข้ามาใช้บริการใน
โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  

5.1.1 ขอ้มูลดา้นลกัษณะของผูเ้ขา้ใชบ้ริการในโครงการฯ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 
บาท  

5.1.2 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใช้บริการในโครงการฯ ส่วนใหญ่เขา้มาเพื่อ
รับประทานอาหาร รองลงมา คือ เพื่อซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค และพกัผ่อนหรือพบปะสังสรรค์ 
ตามล าดบั โดยจะใชบ้ริการร้านคา้ประเภทร้านอาหาร ร้านขนมและเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ซุปเปอร์มาเก็ต และร้านขายสินค้าและบริการต่างๆ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการในวนัศุกร์ 
รองลงมา คือ วนัพฤหัสบดี ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการมากท่ีสุด คือ เวลากลางวนัในช่วงเวลา 11.01-
13.00 น. รองลงมาคือเวลาเยน็ ในช่วงเวลา 17.01-19.00 น. โดยมีความถี่ในการเขา้มาใชบ้ริการส่วน
ใหญ่ คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาในการเขา้ใช้ต่อคร้ังไม่เกิน 2 ชัว่โมง โดยผูเ้ขา้มาใช้
บริการส่วนใหญ่มีวิธีเดินทางมายงัโครงการดว้ยรถชตัเตอร์บสั รองลงมาคือ เดินทางมาดว้ยรถยนต์
ส่วนบุคคล ซ่ึงผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการร่วมกบัเพื่อน รองลงมาคือมาใช้บริการคน
เดียว  และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการเขา้มาใชบ้ริการไม่เกิน 1,000 บาท  
 
 

5.2 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อลักษณะทางกายภาพและการ
ให้บริการของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  
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ผลการศึกษาความคิดเห็นดา้นปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพและปัจจยัด้านการ
ใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านคา้ภายในโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท 
เบ็ล พบว่าปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการเขา้มาใช้บริการในโครงการฯ มากท่ีสุด 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นความสะอาดของสถานท่ี ดา้นการเขา้ถึงโครงการ และดา้นความสวยงามของ
สถานท่ี ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการใหบ้ริการท่ีมีผลต่อการเขา้มาใชบ้ริการมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยัในการใช้บริการ ดา้นเวลาในการเปิด-ปิดบริการ และดา้นงานกิจกรรม
ต่างๆ ภายในโครงการ ตามล าดบั  
 

5.2.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อลกัษณะทางกายภาพ  
5.2.1.1 ดา้นการเขา้ถึงโครงการ จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างให้ความ

คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล มีท าเลท่ี
ตั้งอยูใ่กลแ้หล่งท่ีพกัอาศยัท่ีเป็นคอนโดและส านกังานของบริษทัท่ีมีช่ือเสียง มีทางเขา้-ออกไดห้ลาย
ทางท่ีเช่ือมกบัถนนใหญ่ทั้งถนนรัชดาภิเษกและถนนพระราม 9 อีกทั้งสามารถเดินทางดว้ยระบบ
รถไฟฟ้า MRT มาลงสถานีพระราม 9 ทางโครงการไดอ้ านวยความสะดวกโดยจดัให้มีบริการรถชตั
เตอร์บสัไวค้อยรับ-ส่ง ท าใหง้่ายต่อการเขา้ถึงโครงการ  

5.2.1.2 ดา้นสถานท่ีจอดรถ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความ
คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล จดัให้มีพื้นท่ี
จอดรถอยู่บริเวณชั้นใตดิ้นของโครงการ สามารถรองรับการจอดไดม้ากถึง 400 คนั เพียงพอเพื่อ
รองรับกบัการเขา้มาใชบ้ริการใหเ้กิดความสะดวกสบาย  

5.2.1.3 ดา้นความหลากหลายและครบครันของร้านค้า จากการศึกษา
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 
แอท เบล็ มีสัดส่วนของร้านคา้ท่ียงัไม่ค่อยหลากหลายนกั โดยร้านขายสินคา้และบริการยงัมีค่อนขา้ง
นอ้ย ส่วนใหญ่เป็นร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม  

5.2.1.4 ดา้นความสวยงามของสถานท่ี จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  มีการ
ตกแต่งสถานท่ีในรูปแบบ Urban oasis หรือธรรมชาติกลางเมือง มีความสวยงามโดดเด่น และให้
ความส าคญักบัการตกแต่งร้านคา้ใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัภาพลกัษณ์ของโครงการ  

5.2.1.5 ดา้นความสะอาดของสถานท่ี จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างให้
ความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล  ได้ให้
ความส าคญักบัการท าความสะอาดทั้งภายนอกและภายในโครงการเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะการจดั
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พนกังานรักษาความสะอาดเป็นพิเศษส าหรับดูแลความสะอาดของห้องน ้ า เพื่อให้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ
เกิดความพึงพอใจ  
 

5.2.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการให้บริการ   
5.2.2.1 ดา้นความปลอดภัยในการใช้บริการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท 
เบล็ มีพื้นท่ีการใหบ้ริการเพียง 2 ชั้น คือ ชั้น G และชั้น 1 พื้นท่ีภายในโครงการจึงไม่ซบัซอ้น และได้
มีการจดัเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยัเพื่อดูแลผูเ้ขา้มาใชบ้ริการภายในโครงการอยา่งเขม้งวด 

5.2.2.2 ดา้นเวลาในการเปิด-ปิด บริการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล มีเวลา
เปิด-ปิดอย่างเป็นทางการ คือ ช่วงเวลาตั้งแต่ 10.00-21.00 น. ของทุกวนั แต่เพื่อรองรับผูเ้ขา้มาใช้
บริการซ่ึงเป็นผูพ้กัอาศยัในบริเวณใกลเ้คียงและพนกังานบริษทั ในการเขา้มาใชบ้ริการซุปเปอร์มา
เก็ตและร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม จึงได้เปิดประตูด้านขา้งของโครงการเป็นกรณีพิเศษ โดยเปิดให้
สามารถเขา้มาใชบ้ริการไดต้ั้งแต่ 7.00 น. เป็นตน้ไป  

5.2.2.3 ด้านอตัราการเก็บค่าบริการท่ีจอดรถ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด และจากพฤติกรรมการเดินทางมายงัโครงการอนัดบัสอง
คือ เดินทางดว้ยรถยนต์ส่วนบุคคล ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ใช้
ระบบการเก็บค่าท่ีจอดรถแบบ E-Stamp สามารถจอดรถไดฟ้รีชัว่โมงแรก ชัว่โมงต่อไปชัว่โมงละ 20 
บาท แต่หากผูเ้ขา้มาใช้บริการมีการใช้จ่ายภายในโครงการตั้งแต่ 300 ขึ้นไป สามารถน าใบเสร็จ
แสดงต่อเจา้หนา้ท่ีเพื่อประทบัตราจอดรถไดฟ้รีอีก 2 ชัว่โมง  

5.2.2.4 ดา้นความมีช่ือเสียงของร้านคา้ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ให้ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงถึงแมว้่าโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 
จะเป็น Supporting Mall ท่ีมีพื้นท่ีให้เช่าเพียง 10,000 ตารางเมตร แต่ก็ได้มีผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านค้าท่ีมี
ช่ือเสียงมาให้บริการเพื่อเป็นจุดดึงดูดให้มีการเข้ามาใช้บริการภายในโครงการอย่างต่อเน่ือง  
โดยเฉพาะผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียง เช่น ร้านซูชิฮิโระ ร้านทงชินกนัราเมน เป็นตน้   

5.2.2.5 ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านคา้ จากการศึกษาพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
ไดมี้การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อกระตุน้การเขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึง
ผูเ้ขา้มาใช้บริการไดใ้ห้ความสนใจเป็นอย่างมาก เช่น กิจกรรมสะสมแตม้เพื่อแลกรับส่วนลดหรือ
แลกของสมนาคุณ  
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5.2.2.6 ด้านกิจกรรมต่างๆ ภายในโครงการ จากการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ทางโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ 
ไดมี้การจดักิจกรรมในทุกวนัส าคญัเพื่อสร้างสีสันและบรรยากาศท่ีดีต่อการเขา้มาใช้บริการ ทั้งยงั
ส่งเสริมให้ผูเ้ขา้มาใช้บริการไดมี้ส่วนร่วมในการท ากิจกรรม เช่น กิจกรรมวนัเด็ก กิจกรรมวนัแม่ 
กิจกรรมวนั   คริสมาสต ์เป็นตน้ นอกจากจดักิจกรรมภายในโครงการอย่างต่อเน่ืองแลว้ ทุกคร้ังท่ีมี
การจดักิจกรรมจะมีการจดัแคมเปญส่วนลดหรือแจกของสมนาคุณเพื่อดึงดูดให้มีผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ
และร่วมกิจกรรม 

5.2.2.7 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด โดยฝ่ายการตลาดของโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 
แอท เบล็ ไดว้างแผนการตลาดไวต่้อเน่ืองทั้งปี พร้อมทั้งประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลของโครงการ กิจกรรม
ต่างๆ ภายในโครงการอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้โครงการเป็นท่ีรู้จักอย่างกวา้งขวางและดึงดูดให้
ผูใ้ชบ้ริการทั้งรายเก่าและรายใหม่กลบัมาใชบ้ริการในโครงการอยา่งต่อเน่ือง 
 
 

5.3 สรุปผลตามวัตถุประสงค์เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการ เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ให้เหมาะสมกบัลกัษณะและพฤติกรรมของผู้เข้ามาใช้บริการ  

จากการศึกษาพบว่า ผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในวยัท างาน เป็น
พนักงานบริษทัเอกชน ท่ีมีรายได้ค่อนข้างสูง มีก าลังทรัพย์ในการจับจ่ายพอสมควร ซ่ึงจากผล
การศึกษาพบว่ามีวตัถุประสงคใ์นการเขา้มารับประทานอาหารเป็นส่วนใหญ่ เหตุท่ีเป็นเช่นนั้นอาจ
เน่ืองมาจากโครงการมีประเภทของร้านอาหารในสัดส่วนท่ีมากกว่าร้านคา้ประเภทอ่ืน ดงันั้นเพื่อ
รองรับการใชจ่้ายของผูห้ญิง วยัท างาน ทางโครงการควรเร่งสรรหาผูเ้ช่าท่ีเป็นร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้
ชุดท างาน สินคา้แฟชัน่ หรือสินคา้ท่ีเก่ียวกบัผูห้ญิงให้มากขึ้น ซ่ึงจะเห็นไดว้่าร้านคา้ประเภทน้ียงัมี
สัดส่วนท่ีนอ้ยมากไม่ตอบสนองกบัพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของผูห้ญิงวยัท างานท่ีมกัใชเ้วลาใน
การซ้ือสินคา้ในช่วงเวลากลางวนั โดยสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายควรมีราคาไม่เกิน 1,000 บาท เน่ืองจาก
พฤติกรรมการใชจ่้ายในระยะเวลาท่ีจ ากดัภายใน  1-2 ชัว่โมง ผูม้าใชบ้ริการจะไม่ใชจ่้ายในราคาท่ีสูง
เกินไป   

ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกมาใชบ้ริการในวนัธรรมดา โดยวนัพุธเป็นวนัท่ีมีผูเ้ขา้
มาใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด ดงันั้นทางโครงการตอ้งจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยเนน้ใหมี้การจดักรรม
ในวนัพุธเป็นหลกัเพื่อกระตุน้ใหมี้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการใหม้ากขึ้น โดยหากมีการมอบของสมนาคุณควร
ให้เป็นของสมนาคุณท่ีสามารถใช้ไดม้ากกว่า 1 คนขึ้นไป เพราะผูเ้ขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้
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บริการร่วมกบัเพื่อน ทั้งน้ีวนัเสาร์และวนัอาทิตยมี์ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการค่อนขา้งนอ้ย อาจเน่ืองมากจากผู ้
เขา้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน ดงันั้นในวนัหยุดจึงท าให้จ านวนผูเ้ขา้มาใช้
บริการลดลง ทางโครงการควรจดักิจกรรมเก่ียวกับดา้นครอบครัว กระตุน้ให้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีพกั
อาศัยอยู่บนคอนโดหรือพักอาศัยละแวกใกล้เคียงได้มีส่วนร่วมในการใช้เวลาระหว่างกันใน
ครอบครัวให้มากขึ้น หรือสรรหาผูเ้ช่าท่ีประกอบกิจการเก่ียวกบัดา้นการศึกษา ดา้นการสอนการ
ประกอบอาชีพ เพื่อใหใ้นวนัหยดุไดดึ้งดูดผูเ้ขา้มาใชบ้ริการมากขึ้น  

จากขอ้มูลการศึกษาจะเห็นไดว้่านอกจากวนัธรรมดาในช่วงเวลากลางวนัจะมีผูเ้ขา้มา
ใชบ้ริการจ านวนมากท่ีสุดแลว้ ในช่วงเวลาเยน็ตั้งแต่เวลา 17.01-19.00 น. ยงัมีผูเ้ขา้มาใชบ้ริการเป็น
จ านวนมากเช่นกนั ดงันั้นทางโครงการควรเขม้งวดกบัร้านคา้ท่ีปิดให้บริการตั้งแต่เวลา 18.00 น. 
ตอ้งให้ด าเนินการเปิดให้บริการตามกฎของโครงการ คือตอ้งเปิดให้บริการถึงเวลา 21.00 น. เพื่อ
สร้างบรรยากาศภายในโครงการให้ดูคึกคกัในช่วงเวลาเยน็ และเพื่อรองรับผูเ้ขา้มาใช้บริการให้มี
ทางเลือกในการใชบ้ริการหลากหลายร้านคา้ตามความตอ้งการ สร้างความพึงพอใจให้กบัผูเ้ขา้มาใช้
บริการ  

ตามท่ีผูเ้ขา้มาใช้บริการภายในโครงการนิยมเดินทางมาดว้ยรถชัตเตอร์บสั แสดงให้
เห็นวา่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เดินทางมาจากอาคาร G-Tower ซ่ึงเป็นตน้ทางในการรับผูโ้ดยสาร 
โดยช่วงเวลาท่ีเขา้มาใช้บริการมากท่ีสุดคือช่วงเวลา 11.01-13.00 น. ดงันั้นทางโครงการควรเพิ่ม
ความถ่ีในการให้บริการรถชัตเตอร์บสัในระหว่างเวลา 11.00-14.00 น. โดยให้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการและเพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัผูม้าใชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด   

จากการผูวิ้จยัได้มีการส ารวจภายในโครงการพบว่าชั้น 1 ยงัมีผูเ้ช่าไม่เต็มพื้นท่ี จาก
ลกัษณะและพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและมีการเขา้มาใชบ้ริการร้าน
เก่ียวกบัสุขภาพและความงามพอสมควร จึงแนะน าให้โครงการสรรหาผูเ้ช่าท่ีด าเนินธุรกิจเก่ียวกบั
สุขภาพและความงามมาเปิดให้บริการเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากชั้น 1 มีบรรยากาศท่ีไม่พลุกพล่านมาก
นัก เหมาะส าหรับผูเ้ขา้ใช้บริการท่ีตอ้งการความเป็นส่วนตวั ประกอบกบัขณะน้ีชั้น 1 มีร้านคา้ท่ี
ใหบ้ริการเก่ียวกบัการนวดผ่อนคลาย โยคะ และสถานท่ีฝึกต่อยมวย จึงเห็นควรท่ีจะเพิ่มสัดส่วนร้าน
ดา้นสุขภาพและความงามใหอ้ยูใ่นโซนเดียวกนั  

จากพฤติกรรมของผูเ้ขา้มาใชบ้ริการในปัจจุบนัไดเ้ปลี่ยนแปลงไปนอกจากมีเหตุผลใน
การเขา้มาจบัจ่ายใชส้อยภายในโครงการหรือท ากิจกรรมต่างๆแลว้ บางส่วนยงัไดม้าเยี่ยมชมความ
สวยงามและถ่ายรูปลงส่ือโซเชียลหลากหลายช่องทาง ส่งผลให้เกิดการบอกต่อจนเกิดผูเ้ขา้มาใช้
บริการรายใหม่ และเพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการจนกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีกคร้ัง 
ทางโครงการจ าเป็นตอ้งปรับภาพลกัษณ์ให้ดูสวยงาม สะอาด ทนัสมยั เพื่อดึงดูดให้มีผูเ้ขา้มาใช้
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บริการมากขึ้น รวมถึงจดัโซนท่ีมีความสวยงามเป็นพิเศษส าหรับเป็นมุมในการถ่ายภาพ โดยมีการ
ขึ้นป้ายช่ือโครงการใหโ้ดดเด่นเป็นการประชาสัมพนัธ์โครงการไปดว้ยอีกทาง  
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการท างานวิจยัคร้ังต่อไป  
5.4.1 งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัท่ีศึกษาเฉพาะโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ 

พระราม 9 แอท เบ็ล ท่ีพัฒนาโดยผู ้ประกอบการท่ีท าธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ ดังนั้ นยงัมี 
Supporting Mall หลายแห่งท่ีเกิดจากผูป้ระกอบการในลักษณะท่ีแตกต่างกันออกไป ซ่ึงท าให้
โครงการมีลกัษณะท่ีแตกต่างกันด้วย ดังนั้นจึงน่าจะท าให้เกิดแนวทางในการพฒันา Supporting 
Mall ไดดี้ยิง่ขึ้น   

5.4.2 งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาขอ้มูลจากผูท่ี้เขา้มาใช้บริการภายในโครงการ 
เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระราม 9 แอท เบล็ เท่านั้น ยงัไม่ไดศึ้กษาผูท่ี้ไม่เขา้มาใชบ้ริการในโครงการ 
ดังนั้นงานวิจยัคร้ังต่อไปจึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมกับผูท่ี้ไม่มาใช้บริการ เพื่อคน้หาสาเหตุและ
พิจารณาแนวทางการพฒันาในโครงการใหดี้ยิง่ขึ้น  
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการร้านค้าใน 

โครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล 

ค ำช้ีแจง แบบสอบถำมน้ีไดจ้ดัท ำขึ้นเพื่อเป็นส่วนประกอบหน่ึงในกำรท ำสำรนิพนธ์ของนักศึกษำ

ปริญญำโท หลกัสูตรกำรจดักำรมหำบณัฑิต สำขำกำรจดักำรธุรกิจ มหำวิทยำลยัมหิดล ดงันั้นผูวิ้จยั

ใคร่ขอควำมร่วมมือจำกท่ำนในกำรตอบแบบสอบถำมคร้ังน้ีตำมควำมเป็นจริง เพื่อน ำผลท่ีไดไ้ปใช้

ประโยชน์ในทำงกำรศึกษำต่อไป โดยข้อมูลทั้ งหมดของท่ำนจะเป็นควำมลับ และน ำเสนอ

ผลกำรวิจยัเป็นภำพรวมเท่ำนั้น  

 

แบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 3 ส่วนดังนี ้

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำมท่ีมำใชบ้ริกำรในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระรำม 9 แอท เบล็ 

ส่วนท่ี 2: ค ำถำมเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรร้ำนคำ้ในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระรำม 9 แอท เบล็ 

ส่วนท่ี 3: ค ำถำมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรร้ำนคำ้ในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์ 
แกรนด ์พระรำม 9 แอท เบล็ 

 

ส่วนท่ี 1: 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำมท่ีมำใชบ้ริกำรในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์  
แกรนด ์พระรำม 9 แอท เบล็  

ค ำช้ีแจง กรุณำใส่เคร่ืองหมำย ✓ ลงใน  หนำ้ขอ้ควำมท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบ
แบบสอบถำมเพียงค ำตอบเดียว 

 

1. เพศ  

 (1) ชำย    (2) หญิง 

2. อายุ 

 (1) ไม่เกิน 20 ปี    (2) 21-30 ปี   (3) 31-40 ปี 
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3. อาชีพ 

 (1) นกัเรียน/นกัศึกษำ  (2) พนกังำนบริษทัเอกชน 
 (3) ขำ้รำชกำร  (4) พนกังำนรัฐวิสำหกิจ 
 (5) ธุรกิจส่วนตวั  (6) พ่อบำ้น / แม่บำ้น 
 (7) อำชีพอิสระ / รับจำ้ง  (8) อ่ืนๆ โปรดระบุ……….. 

 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 (1) นอ้ยกวำ่หรือเท่ำกบั 10,000 บำท  (2) 10,001 – 20,000 บำท 
 (3) 20,001 – 30,000 บำท  (4) 30,001 – 40,000 บำท 
 (5) 40,001 – 50,000 บำท  (6) 50,000 บำท ขึ้นไป 

 

ส่วนท่ี 2: ค ำถำมเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรร้ำนคำ้ในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระรำม 9 
แอท เบล็  

ค ำช้ีแจง: กรุณำใส่เคร่ืองหมำย ✓ ลงใน  หนำ้ขอ้ควำมท่ีตรงกบัพฤติกรรมของท่ำนในกำรเขำ้มำใช้
บริกำรภำยในโครงกำรฯ  

1. ท่านมีวัตถุประสงค์ใดในการเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 ซ้ือสินคำ้อุปโภคบริโภค  รับประทำนอำหำร 
 ท ำธุรกรรมทำงกำรเงิน  พกัผอ่น หรือพบปะสังสรรค์ 
 ส ำหรับเด็กมำเรียนเสริมทกัษะ  สุขภำพและควำมงำม 
 ติดต่อธุรกิจ   อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................... 

 

2. ประเภทของร้านค้าท่ีท่านมาใช้บริการในโครงการฯ เป็นประจ า (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 ซุปเปอร์มำร์เก็ต  ร้ำนอำหำร ร้ำนขนมและเคร่ืองด่ืม 
 ธนำคำร  ร้ำนขำยสินคำ้และบริกำรต่ำงๆ 
 ส ำหรับเด็กและสถำบนักวด 

            วิชำ 
 ร้ำนดำ้นสุขภำพและควำมงำม 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ  
 

 (4) 41-50 ปี     (5) 51-60 ปี  (6) 60 ปีขึ้นไป 
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3. ส่วนใหญ่ท่านเข้ามาใช้บริการโครงการฯ ในวันใดของสัปดาห์ (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 วนัจนัทร์  วนัองัคำร 
 วนัพุธ  วนัพฤหสับดี  
 วนัศุกร์  วนัเสำร์ 
 วนัอำทิตย ์  

 

4. ช่วงเวลาใดที่ท่านเข้าใช้บริการเป็นประจ า (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

  7.00-9.00 น.   9.01-11.00 น.   11.01-13.00 น. 
  13.01-15.00 น.   15.01-17.00 น.   17.01-19.00 น. 
  19.01-21.00 น.   

5. ท่านเข้าใช้บริการในโครงการฯ บ่อยแค่ไหน  

  ทุกวนั    1-2 คร้ังต่อสัปดำห์   3-4 คร้ังต่อสัปดำห์ 
  1-2 คร้ังต่อเดือน   นำนกวำ่ 1 คร้ัง/เดือน    

6. ท่านใช้เวลาโดยประมาณในการมาใช้บริการในโครงการฯ แต่ละคร้ังนานเท่าใด  

 นอ้ยกวำ่ 1 ชัว่โมง    1 ชัว่โมง 
  2 ชัว่โมง    3 ชัว่โมง  
  มำกกวำ่ 3 ชัว่โมง  

 

7. ปกติท่านเดินทางมายังโครงการ เดอะ ช็อปปส์ แกรนด์ พระราม 9 แอท เบ็ล ด้วยวิธีใด 

 รถยนตส่์วนบุคคล   มอเตอร์ไซค ์
  จกัรยำน   รถชตัเตอร์บสั  
  มอเตอร์ไซครั์บจำ้ง   แทก็ซ่ี 
  เดิน   อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 

8. บุคคลใดบ้างท่ีมาใช้บริการในโครงการฯ ร่วมกบัท่าน (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 คนเดียว  เพื่อน 
 แฟน / คนรัก   ครอบครัว / ญำติพี่นอ้ง 

 

9. ท่านมีค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อคร้ังเท่าไร เม่ือเข้ามาใช้บริการในโครงการฯ  

 นอ้ยกวำ่ 500 บำท    501-1,000 บำท  
  1,001-1,500 บำท   1,501-2,000 บำท 
  2,001-2,500 บำท   มำกกวำ่ 2,500 บำท  
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ส่วนท่ี 3: ค ำถำมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรร้ำนคำ้ในโครงกำร เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์
พระรำม 9 แอท เบล็  

ค ำช้ีแจง :   กรุณำใส่เคร่ืองหมำย ✓ ลงใน  ท่ีตรงกบัควำมคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถำมเพียงขอ้
เดียว  โดยมีเกณฑก์ำรใหค้ะแนนดงัน้ี  

ระดบัคะแนน 5 หมำยถึง  เป็นปัจจยัท่ีท ำให้เลือกใชบ้ริกำรมำกท่ีสุด  

ระดบัคะแนน 4 หมำยถึง  เป็นปัจจยัท่ีท ำให้เลือกใชบ้ริกำรมำก 

ระดบัคะแนน 3 หมำยถึง  เป็นปัจจยัท่ีท ำให้เลือกใชบ้ริกำรปำนกลำง 

ระดบัคะแนน 2 หมำยถึง  เป็นปัจจยัท่ีท ำให้เลือกใชบ้ริกำรนอ้ย 

ระดบัคะแนน 1 หมำยถึง  เป็นปัจจยัท่ีท ำให้เลือกใชบ้ริกำรนอ้ยท่ีสุด  

 

ปัจจยัต่อไปน้ีส่งผลต่อกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรร้ำนคำ้ใน
โครงกำร เดอะ ช็อปปส์ แกรนด ์พระรำม 9 แอท เบล็ ของ

ท่ำนในระดบัใด 

ระดบักำรส่งผลต่อกำรเขำ้มำใชบ้ริกำร 
มำก
ท่ีสุด 

5 

มำก 
 

4 

ปำน
กลำง 

3 

นอ้ย 
 

2 

นอ้ย
ท่ีสุด 

1 
ลกัษณะทำงกำยภำพของโครงกำรฯ       

1. กำรเขำ้ถึงโครงกำร       
2. สถำนท่ีจอดรถ      
3. ควำมหลำกหลำยและครบครันของร้ำนคำ้      
4. ควำมสวยงำมของสถำนท่ี       
5. ควำมสะอำดของสถำนท่ี       

กำรใหบ้ริกำรของโครงกำรฯ   4 3 2 1 
6. ควำมปลอดภยัในกำรใชบ้ริกำร      
7. เวลำในกำรเปิด-ปิด บริกำร        
8. อตัรำกำรเก็บค่ำบริกำรท่ีจอดรถ      
9. ควำมมีช่ือเสียงของร้ำนคำ้        
10. กิจกรรมส่งเสริมกำรขำยของร้ำนคำ้      
11. งำนกิจกรรมต่ำงๆ ภำยในโครงกำร      
12. กำรประชำสัมพนัธ์ขอ้มูล       
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ขอ้เสนอแนะ

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

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

จบแบบสอบถาม 

******************************************************************************* 

ขอขอบคุณท่ีท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 

 
 

รำยละเอียดผลกำรวิเครำะห์จำกโปรแกรมส ำเร็จรูป SPSS 
ตำรำง ข.1 

ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งกำรมำใชบ้ริกำรร้ำนอำหำร ร้ำนขนมและเคร่ืองด่ืม กบัค่ำใชจ่้ำย
โดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำร 
 

Expense * Restaurant Crosstabulation 

 
Restaurant 

Total No Yes 

Expense Less than 500 Count 17 144 161 

% within Expense 10.6% 89.4% 100.0% 

% within Restaurant 27.4% 42.6% 40.3% 

501-1,000 Count 17 102 119 

% within Expense 14.3% 85.7% 100.0% 

% within Restaurant 27.4% 30.2% 29.8% 

1,001-1,500 Count 9 49 58 

% within Expense 15.5% 84.5% 100.0% 

% within Restaurant 14.5% 14.5% 14.5% 

1,501-2,000 Count 4 19 23 

% within Expense 17.4% 82.6% 100.0% 

% within Restaurant 6.5% 5.6% 5.8% 

2,001-2,500 Count 4 9 13 

% within Expense 30.8% 69.2% 100.0% 

% within Restaurant 6.5% 2.7% 3.3% 

Morre than 2,500 Count 11 15 26 
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  % within Expense 42.3% 57.7% 100.0% 

  % within Restaurant 17.7% 4.4% 6.5% 
Total Count 62 338 400 

% within Expense 15.5% 84.5% 100.0% 

% within Restaurant 100.0% 100.0% 100.0% 
 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 19.778a 5 .001 
Likelihood Ratio 16.053 5 .007 
Linear-by-Linear 
Association 

16.798 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 3 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is 2.02. 

 
ตำรำง ข.2 
 ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งควำมถ่ีในกำรเขำ้มำใชบ้ริกำร 1-2 คร้ังต่อสัปดำห์ กบัจ ำนวน
เวลำท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำร 
 

Time * Frequency Crosstabulation 

 

Frequency 

Total 
Every 
day 

1-2 
times/week 

3-4 
times/week 

1-2 
times/month 

Less than 
once a 
month 

Time Less 
than 1 
hour 

Count 1 11 2 13 6 33 

% within 
Time 

3.0% 33.3% 6.1% 39.4% 18.2% 100.0% 
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  % within 
Frequency 

16.7% 5.9% 5.1% 15.3% 7.1% 8.3% 

1 hour Count 3 89 28 25 10 155 

% within 
Time 

1.9% 57.4% 18.1% 16.1% 6.5% 100.0% 

% within 
Frequency 

50.0% 47.8% 71.8% 29.4% 11.9% 38.8% 

2 hours Count 2 76 7 33 51 169 

% within 
Time 

1.2% 45.0% 4.1% 19.5% 30.2% 100.0% 

% within 
Frequency 

33.3% 40.9% 17.9% 38.8% 60.7% 42.3% 

3 hours Count 0 3 2 10 14 29 

% within 
Time 

.0% 10.3% 6.9% 34.5% 48.3% 100.0% 

% within 
Frequency 

.0% 1.6% 5.1% 11.8% 16.7% 7.3% 

More 
than 3 
hours 

Count 0 7 0 4 3 14 

% within 
Time 

.0% 50.0% .0% 28.6% 21.4% 100.0% 

% within 
Frequency 

.0% 3.8% .0% 4.7% 3.6% 3.5% 

Total Count 6 186 39 85 84 400 

% within 
Time 

1.5% 46.5% 9.8% 21.3% 21.0% 100.0% 

% within 
Frequency 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Chi-Square Tests 
 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 76.262a 16 .000 
Likelihood Ratio 82.194 16 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

16.840 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 10 cells (40.0%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is .21. 

 

ตำรำง ข.3 
 ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งเวลำในกำรเขำ้มำใชบ้ริกำรจ ำนวน 2 ชัว่โมง กบัค่ำใชจ่้ำยโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง 
 

Expense * Time Crosstabulation 

 
Time 

Total 
Less than 1 

hour 1 hour 2 hours 3 hours 
More than 3 

hours 

Expense Less than 
500 

Count 22 96 39 4 0 161 

% within 
Expense 

13.7% 59.6% 24.2% 2.5% .0% 100.0% 

% within Time 66.7% 61.9% 23.1% 13.8% .0% 40.3% 

501-1,000 Count 5 36 66 6 6 119 

% within 
Expense 

4.2% 30.3% 55.5% 5.0% 5.0% 100.0% 

% within Time 15.2% 23.2% 39.1% 20.7% 42.9% 29.8% 

1,001-1,500 Count 3 10 33 8 4 58 

% within 
Expense 

5.2% 17.2% 56.9% 13.8% 6.9% 100.0% 
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  % within Time 9.1% 6.5% 19.5% 27.6% 28.6% 14.5% 

1,501-2,000 Count 1 4 13 3 2 23 

% within 
Expense 

4.3% 17.4% 56.5% 13.0% 8.7% 100.0% 

% within Time 3.0% 2.6% 7.7% 10.3% 14.3% 5.8% 

2,001-2,500 Count 0 2 6 4 1 13 

% within 
Expense 

.0% 15.4% 46.2% 30.8% 7.7% 100.0% 

% within Time .0% 1.3% 3.6% 13.8% 7.1% 3.3% 

Morre than 
2,500 

Count 2 7 12 4 1 26 

% within 
Expense 

7.7% 26.9% 46.2% 15.4% 3.8% 100.0% 

% within Time 6.1% 4.5% 7.1% 13.8% 7.1% 6.5% 

Total Count 33 155 169 29 14 400 

% within 
Expense 

8.3% 38.8% 42.3% 7.3% 3.5% 100.0% 

% within Time 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

 
 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 97.897a 20 .000 
Likelihood Ratio 101.219 20 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

43.314 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 13 cells (43.3%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is .46. 
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ตำรำง ข.4 
 ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งกำรมำใชบ้ริกำรร่วมกบัเพื่อน กบัค่ำใชจ่้ำยโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
 

Expense * Friend Crosstabulation 

 
Friend 

Total No Yes 

Expense Less than 500 Count 32 129 161 

% within Expense 19.9% 80.1% 100.0% 

% within Friend 26.7% 46.1% 40.3% 

501-1,000 Count 33 86 119 

% within Expense 27.7% 72.3% 100.0% 

% within Friend 27.5% 30.7% 29.8% 

1,001-1,500 Count 18 40 58 

% within Expense 31.0% 69.0% 100.0% 

% within Friend 15.0% 14.3% 14.5% 

1,501-2,000 Count 9 14 23 

% within Expense 39.1% 60.9% 100.0% 

% within Friend 7.5% 5.0% 5.8% 

2,001-2,500 Count 9 4 13 

% within Expense 69.2% 30.8% 100.0% 

% within Friend 7.5% 1.4% 3.3% 

Morre than 2,500 Count 19 7 26 

% within Expense 73.1% 26.9% 100.0% 

% within Friend 15.8% 2.5% 6.5% 
Total Count 120 280 400 

% within Expense 30.0% 70.0% 100.0% 

% within Friend 100.0% 100.0% 100.0% 
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Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 41.594a 5 .000 
Likelihood Ratio 38.629 5 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

37.939 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 1 cells (8.3%) have expected count less than 5. The minimum 
expected count is 3.90. 

 

 
  




