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บทคดัย่อ  
 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA
ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่างคอื ลูกคา้ทีถ่อืบตัรสมาชกิของศูนยก์ารคา้ทีอ่าศยั
อยู่ในกรุงเทพมหานคร วธิีเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างแบบสุ่ม เป็นรูปแบบการสุ่ มแบบ
บงัเอิญโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ มกีลุ่มตวัอย่าง 400 คน สมมติฐานของงานวจิยัครอบคลุม
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล 
ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านกายภาพ แล้วน าข้อมูลไปท าการวเิคราะห์ข้อมูลทางสถติ ิ
ด้วยสถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าเฉลี่ย และสถติเิชงิ
อนุมานได้แก่ T-Test F-Test และ Multiple Regression Analysis ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ .05 
ในการทดสอบสมมตฐิาน 

ผลวิจัยครัง้นี้ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้า  AAA ย่านบางแค 
กรุงเทพมหานคร จากผลวจิยัสรุปไดว้่า กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 232 คน มี
อายุอยู่ระหว่าง 26 - 30 ปี จ านวน 70 คน ส่วนสถานภาพการสมรสโสด 278 คน การศกึษาระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 230 คน เป็นพนกังานบรษิทั จ านวน 112 คน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่
ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 150 คน ส่วนปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 พบว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลไม่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์การค้า AAA ย่านบางแค ส่วนปัจจยัด้านส่วนประสม
การตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีท่นัสมยัและมคีุณภาพ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพมผีลต่อต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค  

จากผลการวจิยัสะทอ้นใหเ้หน็ว่า สนิคา้ทีท่นัสมยั คุณภาพด ีในราคาทีเ่หมาะสม และมกีาร
จัดโปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอและต่อเนื่อง จะเป็นเครื่องมือช่วยในการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ



ศูนย์การค้า ซึ่งผู้บรหิารศูนย์การค้าและบรษิัทผู้ขายสนิค้าต้องท าการแลกเปลี่ยนข้อมูลเพื่อการ
ประชาสมัพนัธ์และบรหิารจดัการร่วมกนั เพื่อท าให้การบรกิารได้ถูกต้องตามความต้องการของ
ผูบ้รโิภค และเพือ่ใหผู้เ้ขา้มาใชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจและตดัสนิใจทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารอกีในครัง้
ต่อ ๆ ไป 
 
ค าส าคญั : การตดัสนิใจ, ศูนยก์ารคา้, การบรกิาร, สว่นประสมทางการตลาด 
 
Abstract  

The objectives of this study indicate the factor affect the decision to use AAA shopping 
center service area of Bangkae, Bangkok. Term of reseaching and representative sample is 
customers with membership cards in Bangkok. Researcher have random information by 
online satisfaction questionnaire with 400 people. Scope of hypthesis comprehensive about 
demofraphy Markerting(7Ps) ex. factor of Product, factor of Purchase, factor of Payment 
channel,  factor of Promotion, factor of personality, factor of Process and factor of physics. 
And analyze statistics all of information with descriptive statistic example Frequency value, 
Percentage value, Standard Deviation, Average and Inferential statistics example T-Test and 
Multiple Regression Analysis was statistically significant at .05 level for test about hypothesis. 
 

Reseach results detect factor of marketing had decision to use AAA shopping center 
service area of Bangkae, Bangkok. This reseach conclude almost population is female. And 
span of age is 26 - 30 years amout 70 people. Status single 278 people. Education level 
Bachelor's Degree 230 people. Occupation employees 112 people had income 20,001-30,000 
Baht 150 people. This reseach conclude factor of decision to use AAA shopping center 
service area Bangkae was statistically significance at 0.05 level. Research discover factor of 
personality was no effect with decision to use AAA shopping center area of Bangkae. The 
Factor of Marketing Mix discover factor of product had modern, quality, price, payment 
channel, promotion, personality, process and physics. All of factor had affect with decision to 
use AAA shopping center service area Bangkae.  
 

So the finding indicated that goods had modern, high quality, appropriate price and 
organize promotion continuously will be tool to help with decision of costomer. So Board and 
Company of shoppping center had exchange information for promote and management all 



this together in other that had service costomer meet the requirement and satisfaction to 
decision comeback to use the service again. 
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บทน า 
 การท าการค้า (Trade) เป็นการแลกเปลี่ยนสนิค้า หรอืการบรกิารระหว่างกนัโดยตรงเป็น
การน าสิง่ของที่มคี่าของตนไปแลกเปลีย่นกบัสิง่ของอกีฝ่ายซึ่งต่างฝ่ายได้ท าขอ้ตกลงกนัเรยีบรอ้ย
และพงึพอใจทีจ่ะแลกเปลีย่นของซึ่งกนัและกนั ต่อมาไดม้กีารพฒันาไปสู่ระบบการคา้ทีเ่ป็นรูปแบบ
ของการซื้อขายแลกเปลี่ยน โดยก าหนดมูลค่าของสนิคา้และการบรกิารเพื่อใหเ้กดิความยุตธิรรมต่อ
ทัง้ 2 ฝ่ายระหว่างผูซ้ื้อ และผูข้าย ต่อมากไ็ดม้กีารเปลีย่นแปลง และพฒันาเป็นรูปแบบ การคา้ปลกี 
เป็นธุรกจิอย่างหนึ่งทีม่รีูปแบบอยู่ 2 ประเภท ไดแ้ก่ ธุรกจิการคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ และธุรกจิการค้า
ปลกีสมยัใหม ่
 ปัจจุบนัธุรกจิคา้ปลกีเป็นธุรกจิคา้ขายทีม่ขีนาดใหญ่มคีวามส าคญัต่อเศรษฐกจิของประเทศ
และของผูบ้รโิภค เพราะรปูแบบการคา้ทีค่รบวงจรท าใหเ้กดิความสะดวกสบาย ประหยดัเวลาในการ
เดนิทาง เนื่องจากท าเลที่ตัง้อยู่ใกล้ชุมชน แต่เนื่องจากสงัคมในปัจจุบนัพึ่งผ่านพ้นช่วงวกิฤติการ
แพร่ระบาดของเชือ้ไวรสัสายพนัธุใ์หม่ ท าใหว้ถิชีวีติผูค้นเปลีย่นแปลงไปอย่างมาก ทัง้วถิชีวีติในการ
ท างาน การให้ความสนใจเทคโนโลยขี่าวสารจากโซเชยีลมเีดยีมากขึ้น แต่ความต้องการซื้อสนิคา้ 
และบรกิารของประชาชนลดลง และหนัไปใช้บรกิารซื้อออนไลน์แทน นอกจากนี้ยงัมมีาตรการปิด
เมืองในแต่ละประเทศ ท าให้การค้าขายด าเนินกิจการมีความยากล าบากมากขึ้น เนื่องจากการ
ท่องเที่ยวไม่สามารถเปิดให้บรกิารได ้ท าให้ลูกค้าต่างชาตขิองแต่ละประเทศลดลง ซึ่งส่งผลต่อต่อ
เสถียรภาพทางเศรษฐกิจ และสงัคมไทยจึงท าให้ผู้คนมีวิธีคิดตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้า หรือ
เลอืกใชบ้รกิารอย่างมธัยสัถ ์จงึสรา้งผลกระทบภายในเศรษฐกจิของประเทศ Economic Intelligence 
Center หรอื EIC วเิคราะหไ์วว้่า มลูค่าตลาดคา้ปลกี 2563 จะหดตวัราว 14% หรอืคดิเป็นเมด็เงนิที่
หายไป แบบส ารวจขอ้มลูเพือ่จดัท าแผนพฒันาเศรษฐกจิพอเพยีงทอ้งถิน่ (ดา้นการเกษตรและแหล่ง
น ้า) Local Sufficiency Economy Plan หรอื LSEP ราวๆ 5 แสนลา้นบาท จากมูลค่าตลาดค้าปลกี
ปี 2562 ทีอ่ยู่ทีร่าว 3.5 ลา้นลา้นบาท ทีม่า: SCB Economic Intelligence Center, 2020 
 เนื่องจากปัญหาจ านวนผู้ใช้บรกิารที่ลดลง และส่งผลต่อยอดขายภายในห้างสรรพสนิค้าที่
ลดลง และไม่เป็นไปตามที่ตัง้เป้าหมายไว้ จึงส่งผลต่อการจดัการปรบัเปลี่ยนแผนอตัราก าลงัพล 
เพื่อใหร้า้นคา้ยงัคงสามารถด าเนินกจิการต่อไปได ้และเร่งการจดัส่งสนิคา้เพิม่ขึ้น ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็
ว่าเป็นเรื่องทีม่คีวามส าคญั ต่อการศกึษาหาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารค้าย่าน
บางแค ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากมปีระชากรอาศยัอยู่เป็นจ านวนมาก และศูนยก์ารคา้เองกเ็ป็น



ร้านค้าขายปลีกขนาดใหญ่ ที่มีผลิตภัณฑ์หลากหลายสามารถเลือกซื้อได้มากมาย จึงต้องสร้าง
กระบวนการทีท่ าใหเ้กดิแรงจงูใจใหผู้ใ้ชบ้รกิารตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้เพิม่มากขึน้ และ
เป็นการขยายช่องทางการขายให้กับผู้ใช้บริการรายใหม่ เพื่อปรบัภาพลักษณ์ในความคิดของ
ผูใ้ชบ้รกิารใหเ้กดิความทนัสมยัมากขึน้ 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ย่านบางแค  
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์การค้า 
ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ย่านบาง
แค กรุงเทพมหานคร 

2. สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ย่านบางแค 
กรุงเทพมหานคร 

 
การทบทวนวรรณกรรม 
 การศกึษาวจิยัเรื่องนี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ ตามกรอบแนวความคดิ, ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง มดีงันี้ 
 1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจ Kotler, Philip (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า 
ทัง้นี้มนุษย์มกัจะแสดงออกจากความต้องการที่อยู่ภายใน ซึ่ง Abraham H. Maslow (1954) ได้
ก าหนดทฤษฎ ีล าดบัขัน้ตอนของความต้องการซึ่งก าหนดความต้องการขัน้พืน้ฐานของมนุษยไ์ว ้5 
ระดบั ซึง่จดัล าดบัจากความตอ้งการระดบัต ่าไปยงัระดบัสงู มผีลต่อระบบการตดัสนิใจและพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคไดแ้ก่ ความส าเรจ็ส่วนตวั, ความต้องการดา้นอโีก ้(ความภาคภูมใิจ สถานะ ความเคารพ), 
ความตอ้งการดา้นสงัคม, ความปลอดภยัและมัน่คง และความตอ้งการของร่ายกาย 
 ขัน้ที ่1 การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition) เป็นการรบัรูถ้งึสิง่ทีเ่ป็นปัญหาของเรา 
 ขัน้ที ่2 การคน้หาขอ้มลูขา่วสาร (Search for alternative solution) เป็นการหาขอ้สรุปในแต่
ละทางเลอืก โดยหาจากแหล่งต่างๆ เพือ่น ามาประกอบในการตดัสนิใจ 

ปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้ง (ในกรณีเลอืกใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้) ไดแ้ก่ เวลาทีใ่ชใ้นการเดนิทาง, การ
รบัขอ้มูลที่ได้จากคนรอบข้างแนะน า, มสีนิค้ามากมาย มคีวามหลากหลาย, มขีนาดใหญ่ สะอาด 



และมีความแปลกใหม่, ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นเมื่อตัดสินใจผิดพลาด และข้อมูลโฆษณาจาก
แอพพลเิคชัน่ 

ขัน้ที ่3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternative) เป็นการชัง่น ้าหนกัความส าคญั 
ของทางเลอืกเพือ่เลอืกสิง่ทีต่นเองพอใจและคาดหวงัมากทีสุ่ด 
 ขัน้ที ่4 การตดัสนิใจ (Decisions) เป็นการเลอืกสิง่ทีท่ีเ่ราไดป้ระเมนิออกมาแลว้ และเป็นสิง่
ทีพ่อใจ และมคีวามตอ้งการทีจ่ะไปสถานทีน่ัน้มากทีสุ่ด 
 ขัน้ที ่5 พฤตกิรรมหลงัเขา้ไปใชบ้รกิาร (Effect of After Sales Service) เป็นความพงึพอใจ
หลงัไดเ้ขา้ไปใชบ้รกิาร จะมทีัง้ผลบวก และผลลบซึง่ส าคญัมากเพราะเป็นสิง่ทีผู่ใ้ชบ้รกิารจะประเมนิ
ออกตามความรูส้กึของตนเองซึง่สง่ผลต่อการน าไปแกไ้ขและปรบัปรุงพฒันาองคก์ร 

จากประสบการณ์ของผูใ้ชบ้รกิารจะเหน็ไดว้่า การตดัสนิใจ คอืผลสรุปของกระบวนการคดิ 
อย่างมเีหตุผลเพื่อเลือกแนวทางในการปฏิบตัิที่เหมาะกับสถานการณ์ ทรพัยากร และตวับุคคล 
สามารถน าไปปรบัปรุงพฒันาและแกไ้ขใหเ้กดิต่อประโยชน์ภายในองคก์รไดต้ามความเหมาะสม  
 2. แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด McCarthy (1993: 46-50) 
กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s เป็นเครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดที่
น ามาปรบัประยุกต์ใชก้บัตวัสนิคา้หรอืผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารเพือ่ตอบสนองความต้องการของ
ผูใ้หบ้รกิาร และเพือ่บรรลุวตัถุงประสงคข์องการตลาดในแต่ละธุรกจิ โดยปัจจยั 4 P’s ไดแ้ก่ 

 1. สนิคา้หรอืการใหบ้รกิาร (Product) เป็นเรื่องทีต่้องใชค้วามคดิสร้างสรรคใ์นการ
พฒันาใหต้รงกบัความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใชบ้รกิารและตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายหลกั เพือ่ท าให้
ผู้เข้ามาใช้บริการได้รบัสินค้าหรือการบริการที่สร้างความพึงพอใจ โดยเข้าไปจดัการเรื่องของ
กระบวนการผลติหรอืการใหบ้รกิารทัง้หมด 

 2. ราคา (Price) เป็นการก าหนดราคาหรือมูลค่าผลิตภัณฑ์เพื่อแลกเปลี่ยนกับ
เงนิตรา และสามารถเปรยีบเทยีบไดใ้นเรื่องของคุณค่าในตวัของผลติภณัฑส์นิคา้และการใหบ้รกิาร 
ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร หรอืการกลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ในภายหลงั ดงันัน้จงึต้องก าหนด
ราคาเพือ่ความเหมาะสมและมคีวามยดืหยุ่นตามแต่ละสถานการณ์ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูม้าใชบ้รกิารกลุ่มเป้าหมาย 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นเรื่องของการวางต าแหน่งสถานที่ ในการ
น าเสนอผลติภณัฑ ์สถานทีต่้องมคีวามเหมาะสมกบัตวัสนิคา้หรอืผลติภณัฑพ์รอ้มใหใ้หบ้รกิาร เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผูม้าใชบ้รกิารไดอ้ย่างรวดเรว็ และมคีวามสะดวกในการกระจายสนิค้า 
โดยช่องทางการใหบ้รกิารตอ้งครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารไดอ้ย่างทัว่ถงึ 



 4. การจดัการส่งเสรมิการขาย (Promotion) เป็นเรื่องของการตดิต่อสื่อสารโดยใช้
ขอ้มูลข่าวสาร ซึ่งมหีลากหลายรูปแบบของการน าเสนอเพื่อให้ถงึกลุ่มเป้าหมาย การจูงใจผู้มาใช้
บรกิาร เพื่อท าใหเ้กดิความน่าสนใจสร้างความอยากรูใ้ห้กบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหไ้ดร้บัรู้ข่าวสารใน
เรื่องของการจดัการสง่เสรมิการขายและท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่ต่อผลติภณัฑส์นิคา้หรอืการใหบ้รกิาร
ของผู้ประกอบการในเรื่องของการขายผลิตภณัฑ์ ได้แก่ การให้พนักงานขายผลิตภณัฑ์โดยตรง 
(Personal Selling), การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion), การโฆษณา (Advertisement),เรื่อง
ของการประชาสมัพนัธ ์(Publicity) และเรื่องของการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 337-339) ทฤษฎเีรื่องส่วนประสมทางการตลาดในส่วน
ของธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ได้กล่าวถึงเรื่องของแนวความคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix ) ของ Philip Kotler (2012) ว่าเป็นเรื่องที่มีความ
เกี่ยวขอ้งกนักบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึ่งเป็นเรื่องของ 7P’s ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งเป็น
การต่อยอดจาก 4P’s โดยจะเพิม่ขึน้มาอกี 3 ขอ้ไดแ้ก่  

5. ดา้นบุคคล (People) หรอืดา้นพนักงาน (Employee) เป็นเรื่องของการฝึกอบรม 
โดยสรา้งความเชื่อมัน่และสรา้งแรงจูงใจในการผลกัดนั เพื่อท าใหพ้นักงานบรกิารและสามารถสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัผูม้าใชบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและท าใหเ้กดิความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
โดยด้านบุคคลจะให้ความส าคญัในเรื่องของความสมัพนัธ์ระหว่างพนักงานที่เป็นผู้ให้บรกิารและ
ผูใ้ชบ้รกิารภายในองคก์ร จงึจ าเป็นทีจ่ะต้องมคีวามรูใ้นเรื่องที่จะใหบ้รกิาร และมทีศันคตทิีส่ามารถ
จะตอบสนองต่อผูม้าใชบ้รกิาร เมื่อเกดิปัญหาสามารถแกปั้ญหาไดท้นัท ี 

 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างคุณภาพด้านการให้บริการที่สามารถจับต้องได้ เช่น พนักงานต้อง
แต่งตัวมีระเบียบมีความเรียบร้อย เสื้อผ้าสะอาด ใช้ค าพูดสุภาพ การให้บริการที่รวดเร็ว และ
ค านึงถงึสทิธปิระโยชน์ทีผู่ม้าใชบ้รกิารควรจะไดร้บั หรอือุปกรณ์ต่างๆ ทีม่คีุณภาพ กลยุทธด์า้นนี้จะ
ช่วยสรา้งความประทบัใจตัง้แต่ครัง้แรกทีลู่กคา้เดนิเขา้มาใชบ้รกิารภายในสถานประกอบการ 

 7. ด้านกระบวนการ (Process) ในส่วนนี้เป็นเรื่องของการปฏิบตัิด้านบรกิารที่มี
ความเกี่ยวขอ้งกบัเรื่องระเบยีบวธิกีาร  ที่สามารถน าเสนอให้กบัผูร้บับรกิารหรอืผูเ้ขา้มาใช้บรกิาร 
เพื่อส่งมอบความประทบัใจในเรื่องของการบรกิารไดอ้ย่างครบถ้วนรวดเรว็   สิง่เหล่านี้ลว้นส่งผลให้
เกดิความประทบัใจเมื่อไดเ้ขา้มาใชบ้รกิารในสว่นของเรื่องกระบวนการปฏบิตังิานในการใหบ้รกิารมี
ความส าคัญอย่างยิ่งที่จะต้องออกแบบกระบวนการให้มีความชัดเจนในการท างาน เพื่อท าให้
พนักงานภายในสถานที่ประกอบ การเกดิความเขา้ใจที่ตรงกนั และสามารถที่จะน าไปปฏบิตัิตาม
และด าเนินงานใหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัไดอ้ย่างเหมาะสม 



นัฐฐาพร รตันอร่าม (2558) ท าการศกึษาส่วนประสมการคา้ปลกีทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ ของสนิคา้รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) ของ ผูบ้รโิภค กรณีศกึษา รา้นเซ่งฮะ ในชุมชนตลาด
คลอง 16 จงัหวดัฉะเชิงเทราพบว่า การตัง้ราคาเป็นปัจจยัที่ส าคญัที่ใช้ในกลยุทธ์เพื่อการแข่งขนั
นอกจากากรใชก้ลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด โดยมกีลยุทธ ์ทีใ่ชก้ารตัง้ราคาอยู่มหีลากหลายรูปแบบ 
ซึ่งใช้ตามแต่ละสถานการณ์ที่เหมาะสม จึงท าให้ทราบว่าการตัง้ราคาต้องมคีวามสมดุลกบัสนิค้า 
โดยขึน้อยู่กบัความเหมาะสมว่าสนิคา้นัน้เป็นประเภทไหน ถา้สนิคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมและเป็นสนิค้า
แบรนดเ์นมกจ็ะราคาสงู แต่ถา้เป็นสนิคา้ทีข่ายไดย้ากผูค้นไม่ค่อยซือ้เราอาจะตอ้งตัง้ราคาแบบ Odd 
Pricing เพื่อจูงใจลูกค้าตามหลกัจติวทิยาและอาจจะเสรมิโปรโมชัน่เล็กน้อย ท าให้ลูกค้าสนใจมาก
ขึน้ 

จริฒิพิา เรอืงกล (2558) ท าการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดและคุณภาพในการ 
ให้บรกิารที่มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของลูกค้า ว ีฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานครพบว่าปัจจยั
คุณภาพในการใหบ้รกิารดา้น ความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการ (Responsiveness) 
มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร โดยผู้ให้บรกิารจะตอบสนองด้วยความ
รวดเรว็ทนัต่อความต้องการของลูกคา้ ผูใ้หบ้รกิารจะต้องมคีวามพรอ้มในการใหค้ าแนะน าแก่ลูกค้า 
อยู่ตลอดเวลาตัง้แต่เวลาเปิดใหบ้รกิารจนกระทัง่ปิดใหบ้รกิารตอ้งมคีวามเอาใจใสใ่นงานบรกิารอย่าง
เตม็ที ่และสามารถน าเอาขอ้เสนอแนะ ขอ้ตชิมของลูกคา้มาปรบัปรุง เพื่อแก้ไขพฒันา ปรบัเปลี่ยน
การใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการอนัแทจ้รงิของลูกคา้ตามล าดบั เมื่อลูกคา้ได ้
ตดัสนิใจมารบับรกิารจากสถานประกอบการของผู้ประกอบการ ลูกค้าย่อมมคีวามคาดหวงั ความ
ต้องการ และเป้าหมายจากการทีม่ารบับรกิารนัน้ๆ การทีผู่ป้ระกอบการสามารถตอบสนองต่อความ
คาดหวงั ความต้องการของลูกค้าได้จากการให้บรกิารของผู้ประกอบการ ลูกค้าย่อมเกดิความพงึ
พอใจในการรบับรกิารจากผูป้ระกอบการเป็นอย่างมาก จนเกดิเป็นความภกัด ีการบอกต่อและการ
เลือก ใช้บรกิารซ ้า รวมถึงปัจจยัคุณภาพในการให้บรกิารในด้านความเข้าใจลูกค้า (Empathy) มี
อทิธพิลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ โดยผูใ้หบ้รกิารควรค านึงถงึประโยชน์สงูสุดของลูกคา้เป็นส าคญั 
ผู้ให้บรกิารมกีารแจ้งข้อมูลข่าวสาร ให้ลูกค้าเป็นระยะๆ อยู่เสมอ ลูกค้าสามารถรบับรกิารจากผู้
ใหบ้รกิารในเวลาทีลู่กคา้ต้องการได ้และผูใ้หบ้รกิารเขา้ใจถงึความตอ้งการอนัแทจ้รงิของลูกคา้ เมื่อ
ลูกค้าสามารถสมัผสัได้ และรู้สกึได้ว่า ผู้ให้บรกิารมคีวามเข้าใจอนัแท้จรงิต่อความ ต้องการและ
ความคาดหวงัในด้านต่างๆ ของลูกค้าที่มตี่อผู้ให้บรกิารสถานประกอบการ ถ้าผู้ ให้บรกิารสถาน
ประกอบการสามารถท าใหเ้ป้าหมาย วตัถุประสงคน์ี้ของลูกคา้ สามารถบรรลุผลไปไดด้ว้ยด ีผลสรุป
ทา้ยทีสุ่ดลูกคา้กจ็ะเกดิความพงึพอใจต่อผูร้บับรกิาร ซึง่ท าใหท้ัง้ปัจจยัคุณภาพในการใหบ้รกิารดา้น
ความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการ (Responsiveness) ด้านความแน่นอน 
(Assurance) และ ดา้นความเขา้ใจลูกคา้ (Empathy) มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของลูกคา้จงึควรที่



จะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัในด้านดงักล่าวดว้ย เพื่อสรา้ง และรกัษาระดบัความพงึ พอใจของลูกคา้
ต่อไป 
 
กรอบแนวคิดงานวิจยั 

งานวจิยันี้ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยเน้นให้ศกึษาประเดน็ของปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร ไดด้งัรปู 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   
                                                                   ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ  
2.อาย ุ 
3. อาชพี  
4. สถานภาพ  
5. รายได ้ 
6. การศกึษา 

การตดัสินใจใช้บริการ
ศนูยก์ารค้า AAA บาง

แค กรงุเทพมหานคร 
 ส่วนประสมทางการตลาด 

1.ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. การตัง้ราคา (Price)  
3. ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  
4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
5. ดา้นบุคคล (People)  
6. ดา้นกระบวนการ (Process)   
7.ดา้นกายภาพ (Physical) 

ตวัแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม  
(Dependent Variables) 



ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ลูกคา้ทีถ่อื
บตัรสมาชกิ เนื่องจากประชากรเป็นกลุ่มทีไ่ม่สามารถทราบจ านวนทีแ่น่นอนได ้(Infinite Population) 
การก าหนดกลุ่มตวัอย่างจงึใชสู้ตรหาค่าจากตารางทีส่ าเรจ็รูปของ Taro Yamane (1967) โดยใชใ้น
การก าหนดกลุ่มตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ท าให้ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 380 คน 
จากการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เผื่อมแีบบสอบที่ เกดิความ
ผดิพลาดขึ้น ซึ่งจะใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างจะเป็นการสุ่มแบบโดยไม่ใช้หลกัความน่าจะเป็นในการสุ่ม
ตัวอย่าง (Nonprobability Sampling) ในรูปแบบของการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 
โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายที่ถือบัตรสมาชิก ใน ศูนย์การค้าย่านบางแค ที่เข้ามาใช้บริการในจุด 
Customer Service ของแผนก M Card และใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูล
ซึง่มวีธิวีเิคราะหด์งันี้   
 ตอนท่ี 1 สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ (Mean) รอ้ยละ (Percentage) ค่าสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ใช้บรรยายข้อมูลทัว่ไป คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ รายได ้อาชพี)  

ตอนท่ี 2 สถติเิชงิอา้งองิ เป็นการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ของขอ้มูลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที่
ศกึษา ดงันี้ 

T-Test (Independent Samples Test) ใช้วิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่าง 2 ตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั ใชร้ะหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัการตดัสนิใจซื้อ เช่น 
เพศ สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัสุขภาพของลูกคา้เอไอเอ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

One Way Anova ใช้วเิคราะห์เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างของที่ตวัแปรมากกว่า 2 
ใช้ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัการตดัสนิใจซื้อ เช่น อายุส่งผลต่อการตดัสนิใจ เมื่อพบ
ความแตกต่างระหว่างตวัแปรจะใช้ LSD (Least-Significant-Difference) เพื่อหาความแตกต่างกนั
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

Multiple Regression Analysis ใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณระหว่างตวัแปร ปัจจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร 
 
ผลการวิจยั  
 จากผลการวจิยัสามารถสรุปผลการวเิคราะหข์อ้มลูโดยแยกตามรายวตัถุประสงคไ์ด ้ดงันี้ 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูล วตัถุประสงคท์ี ่1 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
บริการศูนย์การค้า AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้เข้าใช้บริการที่มีเพศ อายุ 
สถานภาพ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค 
กรุงเทพมหานครโดยรวมไม่แตกต่างกันที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แต่ผู้ใช้บรกิารที่มี



การศึกษาแตกต่างกนั มีการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้า  AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร
โดยรวมแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลู วตัถุประสงคท์ี ่2 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร พบว่า  ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด (7P's) และการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้า  AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร 
โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ผู้ใช้บรกิารรบัรู้การสื่อสารของศูนย์การค้าที่ออกมาด้วยการใช้เครื่องมอ
สว่นประสมทางการตลาด เช่น ผลติภณัฑท์ีท่นัสมยัและมคีุณภาพ ราคาเหมาะสม มโีปรโมชัน่เอาใจ
ผู้เขา้ใช้บรกิารตามช่วงเวลาต่างๆ เป็นต้น ซึ่งสามารถสร้างความพงึพอใจ และภาพลกัษณ์ที่ดตี่อ
ศูนยก์ารคา้ จงึท าใหผู้เ้ขา้ใชบ้รกิารตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแคเป็นประจ า 
 
อภิปรายผลการวิจยั  

 จากการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบาง
แคกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็ทีค่วรน ามาอภปิรายผลดงัต่อไปนี้  

ผลจากการศกึษาตามวตัถุประสงคท์ี ่1 พบว่า ขอ้มูลดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารค้า 
AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูเ้ขา้ใชบ้รกิารมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค ต่อไปเพราะผลติภณัฑท์นัสมยัมใีหเ้ลอืกหลากหลาย ราคาสมเหตุผล 
และมกีารบรกิารทีเ่อาใจใส่จากพนกังาน จงึท าใหเ้กดิความพงึพอใจและเป็นการส่งเสรมิภาพลกัษณ์
ต่อองค์กร และเป็นที่มาต่อการแนะน าผู้อื่นให้เข้ามาใช้บรกิาร หรอืเป็นการขยายภาพลกัษณ์เพื่อ
สร้างการรับรู้ ท าให้ผู้คนรู้จักองค์กรมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับกมลวรรณ สุขสมัย (2560) ที่ได้
ท าการศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์การค้า พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ศูนย์การค้าของผู้บริโภคจะค านึงถึง การที่ศูนย์การค้านัน้ๆ มีชื่อเสียง โดยจะต้องมีร้านค้าที่
หลากหลาย ซึ่งร้านค้าเหล่านัน้จะต้องมสีินค้าที่น าเทรนด์และทนัสมยั ให้เลือกหลากหลายด้วย 
เนื่องจากแบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้เป็นอนัดบัสองรองจาก
ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างานคือ มีความสะดวกสบายครบครัน ง่ายต่อการใช้บริการต่างๆ เพื่อซื้อ
ผลติภณัฑแ์ละของใชต้่างๆไดอ้ย่างครบถว้น จะเหน็ไดว้่า ผลติภณัฑภ์ายในศูนยก์ารคา้เป็นสนิคา้ที่
ตรงกบัทุกเพศ ทุกวยัจงึท าให้เกดิความพงึพอใจ และประสบการณ์ที่ดใีนการเข้าใช้บรกิาร และมี
แนวโน้มทีจ่ะสง่ผลใหก้ลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ในครัง้ต่อๆไป  

ผลจากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า พบว่าข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้เขา้ใช้บรกิารศูนย์การค้า AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก ศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแคไดใ้ชส้ว่นประสมทางการตลาดในการสือ่สารใหผู้้ใชบ้รกิารได้รบัรู้
ข้อมูลและเข้าถึงผลิตภัณฑ์ต่างๆ ภายในศูนย์การค้าในทุกช่องทาง ทัง้ช่องทางออนไลน์ และ



ออฟไลน์ เช่นการแก้ปัญหาวนัรบัส่งสนิคา้ เมื่อผู้ใช้บรกิารไม่สะดวกในการรบัสนิค้าในวนันัน้ เป็น
ต้น จึงท าให้ผู้เข้าใช้บริการมีความพึงพอใจต่อศูนย์การค้า  AAA ย่านบางแค เนื่องจากทาง
ศูนย์การค้านัน้เอาใจใส่ในการให้บรกิาร และสามารถแก้ไขปัญหาได้ทนัท ีซึ่งสอดคล้องกบั ปฏกิร 
ทพิยเ์ลอเลศิ (2558) ทีไ่ดท้ าการศกึษา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคจาก
ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผู้บรโิภคคาดหวงัที่จะ
ไดร้บัการให้บรกิารและอ านวยความสะดวกจากผู้ขาย เช่น หากผูข้าย มคีวามรูเ้กี่ยวกบัสนิค้าและ
สามารถใหค้ าแนะน าไดผู้บ้รโิภคจะรูส้กึเชื่อมัน่และยนิดทีี่จะซื้ออสนิคา้จาก รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ
นัน้ ๆ ยิง่ไปกว่านัน้ หากผูข้ายมคีวามสุภาพ พูดจาไพเราะ ยิม้แยม้แจ่มใส และ มอีธัยาศยัดรีวมทัง้
ใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ และเป็นกนัเอง จะยิง่ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ไดง้่ายมากขึน้ ซึ่ง
ความสมัพนัธ์ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ ถอืเป็นจุดแขง็อย่างหนึ่งของรา้นคา้ปลกีแบบ ดัง้เดมิในแง่ของ
ปัจจยัดา้นบุคคล ในสว่นของกระบวนการนัน้ หากลูกคา้สามารถหยบิสนิคา้ไดเ้อง นัน่แสดงถงึความ
เชื่อใจทีผู่ข้ายมใีหก้บัลูกคา้ ขณะเดยีวกนั เมื่อผูข้ายมกีารบรกิารทีร่วดเรว็ มคีวามถูกต้องในการคดิ
ราคาสนิค้าและการช าระเงนิ รวมทัง้ให้บรกิารเป็นอย่างดีเช่น ช่วยหยบิส่งสนิค้า ให้กบัลูกค้า  จะ
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมากขึ้น  จะเหน็ได้ว่า การ
ให้บริการอย่างเอาใจใส่จะส่งผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการของผู้เข้ามาใช้บริการ โดยเน้นความ
สะดวก และความถูกต้องในการสื่อสารเพื่อท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่ และเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ี
ใหก้บัองคก์ร 

 
ข้อเสนอแนะ  

ผลการวจิยัครัง้นี้ แสดงให้เหน็ถงึเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์การค้า
AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดทัง้ 7 ด้าน และ
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมไปถงึเรื่องของการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค 
สามารถน าขอ้มลู 
ผลทีไ่ดจ้ากการท าวจิยั ในครัง้นี้ โดยมรีายละเอยีดดงันี้  

1. เพื่อใหท้ราบว่าปัจจยัทีส่่งผลต่อการท าให้ยอดขายเตบิโตขึ้น ซึ่งสามารถช่วยส่งเสรมิใน
การน าเสนอขอ้มูลไดห้ลากหลายช่องทาง และสามารถส่งเสรมิใหเ้กดิการจดัอบรมพฒันาพนักงาน
ภายในองค์กรท าให้เกิดคุณภาพและสร้างความเชื่อมัน่ต่อองค์กรให้ดียิง่ขึ้น โดยผลวจิยัสามารถ
น าไปเป็นแนวทางการบรหิารงานขององคก์ารธุรกจิเกี่ยวกบัสว่นประสมทางการตลาด ดงันัน้ ผูว้จิยั
จึงขอเสนอแนะให้ศูนย์การค้า AAA ย่านบางแค ต้องท าให้ผู้ใช้บริการเกิดการรับรู้ในเรื่องของ
ผลติภณัฑ ์และรา้นคา้รูปแบบสมยัใหม่เพิม่มากขึ้น รวมถงึชื่อเสยีงขององคก์ร เพื่อสามารถกระตุ้น
ใหเ้กดิการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ให้มจี านวนทีเ่พิม่มากขึน้ และเป็นการสรา้งยอดขายให้กบั
องคก์ร ศูนยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค ควรใหค้วามส าคญัในเรื่องของการจดัอบรมพนักงานในด้าน



การบรกิารเพื่อส่งเสรมิภาพลกัษณ์ของบรกิารแก้ศูนย์การค้า AAA ย่านบางแค กรุงเทพมหานคร 
เช่นการไม่ใช้โทรศัพท์คุยกันในพื้นที่ขาย การใช้ค าและกิริยาที่สุภาพในขณะให้บริการได้อย่าง
เหมาะสม เช่นการไม่ใชโ้ทรศพัท์คุยกนัในพืน้ทีข่าย การใชค้ าและกริยิาทีสุ่ภาพในขณะใหบ้รกิารได้
อย่างเหมาะสม 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการช่วยส่งเสรมิให้ผู้เข้ามาใช้บรกิาร และสร้าง
ยอดขายเพิม่ขึ้น สามารถน าผลลพัธ์ของการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ผูบ้รโิภคไปก าหนดกลยุทธ์การพฒันาแผนกลยุทธ์ทางการตลาดใหต้รงตามความต้องการของผู้มา
ใชบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึขอเสนอแนะใหศู้นยก์ารคา้ AAA ย่านบางแค ตอ้งท า
ให้ผู้ใช้บรกิารเกิดการรบัรู้ในเรื่องของผลติภณัฑ์ และร้านค้ารูปแบบสมยัใหม่เพิม่มากขึ้น รวมถึง
ชื่อเสยีงขององค์กร เพื่อสามารถกระตุ้นให้เกดิการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์การค้าให้มจี านวนที่เพิม่
มากขึน้ และเป็นการสรา้งยอดขายใหก้บัองคก์ร สว่นประสมทางการตลาดเพื่อน ามาปรบัปรุงกลยุทธ์
ขององคก์รตนเองให้ดขีึน้ เช่น ดา้นบรกิารหลงัการขาย และดา้นบุคคลเนื่องจาก เป็นสิง่ทีจ่ะท าใหผู้้
เขา้ใช้บรกิารเกดิความประทบัใจ สร้างภาพลกัษณ์ที่ดตี่อองค์กร และจะท าให้เกดิการใช้บรกิารใน
ครัง้ต่อไป คุณภาพ และราคาทีเ่หมาะสมจะช่วยใหผู้เ้ขา้ใชบ้ริการรูส้กึคุม้ค่าต่อการใชจ่้าย ท าใหเ้กดิ
การประทบัใจ ซึง่จะท าใหเ้กดิการบอกต่อใหก้บัผูอ้ื่น เป็นตน้ 

3. เพื่อใหผู้ว้จิยัสามารถน าผลการวจิยัไปพฒันาต่อยอด และเป็นประโยชน์ในการน าขอ้มูล
หลกัการไปใช้ในสถานประกอบการของตน เพื่อให้ทราบถงึปัจจยัส่วนบุคคลมผีลต่อการตดัสนิใจ
บรกิารไดอ้ย่างเหมาะสมและเกดิประสทิธผิลสูงสุด ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึขอเสนอแนะใหศู้นยก์ารคา้ AAA 
ย่านบางแค ควรมผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลายมคีุณภาพ และรา้นคา้ชื่อดงัมากขึน้ เพื่อสรา้งความนิยม
จากผู้บรโิภคหลายรายที่เขา้มาใช้บรกิารอย่างต่อเนื่อง และขอเสรมิการขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
ใน Social Media และช่องทางอื่นๆ เพือ่ใหผู้เ้ขา้ใชบ้รกิาร รบัรู ้และสามรถเขา้ไปตรวจสอบ กจิกรรม
โปรโมชัน่ต่างๆ ในศูนย์การค้า รวมถงึเพิม่ช่องทางการซื้อสนิค้าออนไลน์ให้มคีวามน่าสนใจมาก
ยิง่ขึน้ และผูว้จิยัขอ้เสนอแนะใหม้กีารศกึษาพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารผ่านบตัรเครดติ เพื่อทีจ่ะท าใหไ้ด้
ขอ้มลูลูกคา้ทีช่ดัเจนมากยิง่ขึน้ เช่น สนิคา้และราคาทีซ่ือ้เป็นประจ า  แบรนดอ์ะไร และจ านวนครัง้ที่
ซื้อ เป็นต้นเพื่อน ามาวิเคราะห์ให้สามรถปรบักลยุทธ์ ให้ตอบสนองแก่ผู้เข้าใช้บรกิารให้มีความ
เหมาะสมกบัทุกช่วงวยัต่อไป  
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