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 งานวิจัยครั้งนี้ศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อ
ผลิตภัณฑสินคาในรานแม็กซแวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการทดสอบคาที และการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว การหาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด การทดสอบความสัมพันธ
โดยการหาคาสัมประสิทธิ์สัมพันธของเพียรสัน 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคในรานแม็กซแวลู สวนใหญเปนเพศหญิง มี
อายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน / ลูกจาง
บริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,000-38,999 บาท 
 2. ผูบริโภคมีทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ในระดับดี ประกอบดวย ดาน 
ผลิตภัณฑ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ดานราคา ดานกระบวนการดานพนักงานหรือ
บุคลากร ดานการสงเสริมการขาย ดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ  
 3. ผูบริโภคมีแรงจูงใจ ประกอบดวย ดานอารมณและดานเหตุผล อยูในระดับมาก  
 4. ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาโดยเฉลี่ย 5 ครั้งตอเดือน โดยจํานวนเงินโดยเฉลี่ยใน
การซื้อสินคา 318.34 บาทตอครั้ง 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา  
 1. ผูบริโภคที่มีอายุอาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ 
 2. ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินโดยเฉพาะในการซื้อสินคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ทัศนคติ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานการจัดจําหนาย มีความ สัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธคอนขางต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 



 

  2.1 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อในดานจํานวนครั้ง
ในการซื้อสินคาตอเดือน อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามาก
และเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  2.2 ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานจํานวนเงินใน
การซื้อสินคาตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 3. แรงจูงใจ ดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานจํานวนครั้งในการซื้อ
สินคาตอเดือน อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไป
ในทิศทางเดียวกัน 
 4. ดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานจํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครัง้ 
อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 
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 This research aimed to study the factors relating to consumers’ purchasing 
behavior on product at Max Value store in Bangkok metropolis. Sample size in this research 
was 400 consumers in Bangkok metropolis who bought products at Max Value store.  
Questionnaire was the tool for data gathering. Statistics for data analysis were percentage, 
mean, standard deviation, t-test for difference analysis, one-way analysis of variance for the 
difference analysis, least significant difference and Pearson product moment correlation 
coefficient.  
 
 Research results were as follows: 
 1.  Mostconsumers’ demographics of Max Value store were female,aged between 
25 and 34 years old, being single, holding Bachelor’s degree, working as private company 
employees, and earning monthly income between Baht 29,000 and 38,999. 
 2. Consumers’ attitude toward service marketing mix consisting of product, 
physical evidence, price, process, personnel, sales promotion and distribution aspects was 
at the good levels, respectively. 
 3.  Consumers’ motivesconsisting of emotion and ration was at the high levels . 
 4.  Consumers’ purchasing behavior was as follows: average buying was 5 times 
per month and average spending amountwas Baht 318.34. 
 
 The results of hypotheses testing were as follows: 
 1.  Consumers with different age, occupation and monthly income influenced 
purchasing behavior at Max Value store differently in category of monthly purchasing 
frequency with statistical significance of 0.01 and 0.05 levels, respectively. 
 2. Consumers with different marital status influenced purchasing behavior at Max 
Value storedifferently in category of spending amount with statistical significance of 0.01 
levels. Consumers’ attitude toward service marketing mix in category of distribution had 
positively related to purchasing behavior in category of monthly purchasing frequency at the 
slightly low level with statistical significance of 0.01 level. 



 

   2.1 Consumers’ attitude in category of promotion had positively related to 
purchasing behavior in category of monthly purchasing frequency at the very low level with 
statistical significance of 0.05 level. 
   2.2 Consumers’ attitude in category of people had positively related to 
purchasing behavior in category of spending amount per time at the very low level with 
statistical significance of 0.05level. 
 3.  Rational motive had positively related to purchasing behavior in category of 
monthly purchasing frequency at the verylow level with statistical significance at 0.01 level. 
         4. Emotional motive had positively related to purchasing behavior in category 
ofspending amount per time at the very low level with statistical significance  at 0.05 level. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
  
 สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลงไดดวยความอนุเคราะหจาก รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร 
อาจารยที่ปรึกษา ที่ไดเสียสละเวลาใหคําปรึกษา ใหขอเสนอแนะ และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ
ในงานวิจัยนับตั้งแตแรกเริ่มตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งเปนอยางย่ิง
และขอ กราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้
 ขอกราบขอบพระคุณ ทานรองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา และอาจารย ดร.กัลยกิตติ์ 
กีรติอังกูร ที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม ซึ่งไดชวยแกไขเครื่องมือที่ใชใน
งานวิจัยครั้งนี้เปนอยางดีพรอมทั้งใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชนอันดีย่ิง และขอกราบขอบพระคุณ
คณาจารยทุกๆ ทาน ที่ไดประสิทธิ์ประสาทความรู ตลอดจนประสบการณที่ดี มีประโยชนแกผูวิจัย 
 ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และเจาหนาที่บัณฑิต
วิทยาลัยทุกทาน ที่ไดอํานวยความสะดวกแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 
 ขอขอบคุฯเพ่ือนนิสิต คณะสังคมศาสตร ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการทุกคนที่ให
กําลังใจ และคําแนะนํา ในการทําสารนิพนธฉบับนี้มาโดยตลอด 
 ขอขอบคุณเพ่ือนรวมงานและผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความชวยเหลือใหขอมูล 
และคอยใหกําลังใจดวยดีเสมอมา 
 

 คุณคาและประโยชนสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาพระคุณอันย่ิงใหญของ
บิดา มารดา คณาจารย และผูมีพระคุณทุกทาน 
 
        ศิริพร พงศเวธสัชัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

สารบัญ 
 

 บทที ่  หนา 
1 บทนํา ……………………………………………………………………………….. 1 

 ภูมิหลัง ……………………………………………………………………………. 1 
 ความมุงหมายของการศึกษาคนควา …………………………………………….. 2 
 ความสําคัญของการศึกษาคนควา ……………………………………………….. 2 
 ขอบเขตของการศึกษาคนควา …………………………………………………… 2 
 นิยามศัพทเฉพาะ …………………………………………………………………. 5 
 กรอบแนวคิดในการวิจัย ………………………………………………………….. 7 
 สมมติฐานในการวิจัย ……………………………………………………………... 7 
   

2 เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ …………………………………………………. 9 
 แนวคิดและทฤษฎทีี่เก่ียวกับประชากรศาสตร …………………………………… 9 
 แนวคิดและทฤษฎทีี่เก่ียวกับทัศนคต ิ…………………………………………….. 10 
 แนวคิดและทฤษฎทีี่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ …………………. 16 
 แนวคิดและทฤษฎทีี่เก่ียวกับแรงจูงใจ ……………………………………………. 23 
 แนวคิดและทฤษฎทีี่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ………………………………... 35 
 ขอมูลบริษัทแม็กซแวลู ……………………………………………………………. 40 
 งานวิจัยที่เก่ียวของ ……………………………………………………………….. 41 
   

3 วิธีการดําเนินการศึกษาวิจัย …………………………………………………….. 44 
 การกําหนดประชากรและการเลือกลุมตัวอยาง ………………………………….. 44 
 ข้ันตอนในการสรางแบบสอบถาม ……………………………………………… 52 
 การเก็บรวบรวมขอมูล ……………………………………………………………. 53 
 การจัดทําและวิเคราะหขอมูล …………………………………………………….. 53 
   

4 ผลการวิเคราะหขอมูล ……………………………………………………………. 60 
 สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล …………………………………………….. 60 
 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ………………………………………………….. 60 
 ผลการวิเคราะหขอมูล ……………………………………………………………. 61 

 



 

สารบัญ (ตอ) 
 

 บทที ่  หนา 
5 สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ …………………………………………. 128 

 สังเขปการวิจัย ……………………………………………………………………. 128 
 สรุปผลการวิจัย ……………………………………………………………………. 132 
 อภิปรายผล ………………………………………………………………………... 142 
 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย ……………………………………………………. 155 
 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป ……………………………………………… 158 
   
บรรณานุกรม ………………………………………………………………………………… 159 
   
ภาคผนวก  ……………………………………………………………………………………. 163 
 ภาคผนวก ก ……………………………………………………………………………… 164 
 ภาคผนวก ข ……………………………………………………………………………… 172 
   
ประวัติยอผูทําสารนิพนธ …………………………………………………………………… 174 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บัญชีตาราง 
 

 ตาราง  หนา 
1 คําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ (6Ws และ 1H) ……………………… 38 
2 แสดงความถี ่และคารอยละของขอมูลดานประชากรศาสตร ……………………….. 45 
3 แสดงความถี ่และคารอยละของ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ……………………………………………………………….. 47 
4 แสดงความถี่และคารอยละของขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม ………………………………………………………………………. 61 
5 แสดงความถี่และคารอยละของลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่จัดกลุมใหมของ

ผูตอบแบบสอบถาม ……………………………………………………………….. 64 
6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับทีม่ีตอทัศนคตใินสวนประสมทาง  

การตลาดบริการดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจาํหนาย ดานสงเสริม
การตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ …………………………………………………………………… 65 

7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับแรงจูงใจ ดานอารมณ และ
เหตผุล ………………………………………………………………………………. 66 

8 แสดงคาต่ําสุด คาสงูสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู …………………………………………………………….. 69 

9 แสดงคาความถี่และคารอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู……… 69 
10 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 

ในดาน จํานวนครัง้ในการซื้อสินคาในรานแมก็ซแวลูตอเดือน และจํานวนเงินโดย
เฉลี่ยในการซื้อสนิคาในแตละครั้ง จําแนกตามเพศ ………………………………. 73 

11 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test …………... 75 
12 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 

จําแนกตามอายุ …………………………………………………………………….. 75 
13 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบรโิภคที่มีอายุแตกตางกันกับ

จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอเดือน ……………………………………….. 76 
14 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ โดยใช Levene test …… 78 
15 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 

จําแนกตามสถานภาพ ……………………………………………………………… 79 
16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) 

ตอครั้ง จําแนกตามสถานภาพ …………………………………………………….. 79 



 

บัญชีตาราง (ตอ) 
 

 ตาราง  หนา 
17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบรโิภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกัน

กับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา (บาท) ตอครัง้ ………………………….. 80 
18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 

ในดานจํานวนครัง้ในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูตอเดือน และจํานวนเงินโดย
เฉลี่ยในการซื้อสนิคาในแตละครั้ง จําแนกตามระดับการศึกษา ………………….. 82 

19 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test ………….. 84 
20 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครัง้ในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 

จําแนกตามอาชีพ …………………………………………………………………... 84 
21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบรโิภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับ

จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอเดือน ……………………………………….. 85 
22 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) 

ตอครั้ง จําแนกตามอาชีพ ………………………………………………………….. 86 
23 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายได โดยใช Levene test ……… 87 
24 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 

จําแนกตามรายได ………………………………………………………………….. 88 
25 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบรโิภคที่มีรายไดแตกตางกันกับ

จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอเดือน ……………………………………….. 89 
26 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) 

ตอครั้ง จําแนกตามรายได …………………………………………………………. 90 
27 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการซื้อสนิคา

ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ……………………………………….. 91 
28 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการซื้อสนิคา

ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง …………………………………………. 92 
29 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน

รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน …………………………………………... 94 
30 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน

รานแม็กซแวลดูานจํานวนเงินตอครั้ง ……………………………………………… 95 
31 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการจัดจําหนาย กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน …………………………………. 97 
   



 

บัญชีตาราง (ตอ) 
 

 ตาราง  หนา 
32 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการจัดจําหนาย กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง …………………………………… 99 
33 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการสงเสริมการตลาด กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน …………………………. 101 
34 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการสงเสริมการตลาด กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครัง้ …………………………… 102 
35 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรอืบุคลากร กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน …………………………. 104 
36 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรอืบุคลากร กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครัง้ …………………………… 106 
37 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการเสนอลักษณะทางกายภาพ กับ

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน ……………… 108 
38 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการเสนอลักษณะทางกายภาพ กับ

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงนิตอครั้ง ……………….. 110 
39 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานกระบวนการ กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน ………………………………… 112 
40 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานกระบวนการ กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง …………………………………… 113 
41 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณ กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน …………………………………. 115 
42 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณ กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง …………………………………… 116 
43 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตผุล กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครัง้ตอเดือน …………………………………. 118 
44 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตผุล กับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง …………………………………… 120 
45 สรุปผลสมมติฐาน …………………………………………………………………….. 121 

 
 
 



 

บญัชีตาราง 
 

 ตาราง  หนา 
1 กรอบแนวคิดในการวิจัย …………………………………………………………….. 7 
2 โมเดลองคประกอบของทัศนคต ิ3 ประการ ………………………………………… 13 
3 องคประกอบของทัศนคต ิ……………………………………………………………. 14 
4 การใชเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธรุกิจบริการ …………………………………. 18 
5 ลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว ……………………………………. 25 
6 ปจจัยสองประการทีส่ําคัญตอการเรียนรูที่ผานกระบวนการตอเนื่อง ……………… 32 
7 ทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิกระหวางเจานายกับลกูนอง …………………… 32 
8 โมเดลของกระบวนการจงูใจ ………………………………………………………… 33 

 
 
 



บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ปจจุบันนี้การเพ่ิมข้ึนของประชากรเปนไปอยางรวดเร็ว เนื่องจากมีความเจริญทางดาน
เศรษฐกิจ ความกาวหนาทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะทางดานการสื่อสารในสังคมเมือง ทําใหวิถีชีวิต
ของคนเมืองอยางกรุงเทพมหานครเปนไปอยางเรงรีบ แมกระทั่งพฤติกรรมการบริโภคก็
เปลี่ยนแปลงไป เนื่องจากมีเวลาจํากัดในการดําเนินกิจกรรมตางๆในแตละวัน ทําใหผูบริโภคไมคอย
มีเวลาในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค อีกทั้งลักษณะงานของบางอาชีพที่ทํางานเปนกะ อาจจะไมมี
เวลาซื้อสินคาเหลานี้ธุรกิจคาปลีก ในรูปแบบซุปเปอรมารเก็ต ที่เปด 24 ชั่วโมง จึงเปนทางเลือก
หนึ่งของผูบริโภคที่จะใชบริการ ซุปเปอรมารเก็ตจึงมีการเปลี่ยนแปลงไปมาก เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด อีกทั้งนโยบายของรัฐ ที่กําหนดรายไดเดือนละ 15000 บาท 
สําหรับวุฒิปริญญาตรี คาแรงข้ันต่ําวันละ 300 บาท จะเปนการกระตุนใหผูบริโภคมีกําลังในการใช
จายมากข้ึน จึงเปนโอกาสใหซุปเปอรมารเก็ตเกิดข้ึนมากมาย  
 ธุรกิจคาปลีกไดมีการพัฒนารูปแบบใหมีความทันสมัยมากข้ึน เนื่องจากปจจัยตางๆ 
ทางดานสังคม ขอกําหนดของรัฐ เทคโนโลยี และคูแขงที่มีการเปลี่ยนแปลงไป รูปแบบการใหบริการ
จึงมีการเปลี่ยนแปลง เชน ความหลากหลายของสินคา แบงเปนสินคาอุปโภคและบริโภค มีการนํา
ระบบเทคโนโลยีมาใชดําเนินการความรวดเร็วในการใหบริการ การบริหารจัดการโดยใชความรู 
ความชํานาญอยางมืออาชีพ มีการตกแตงรานอยางสวยงาม มีการจัดเรียงสินคาอยางเปนระบบ 
ตั้งอยูในทําเลที่มีการเดินทางสะดวก จัดระบบการสงเสริมการขายที่จูงใจ นอกจากนี้ยังมีกลยุทธการ
ขยายชองทางการจัดจําหนาย เชน การขยายสาขาของเซเวนอีเลฟเวน มี 7111 สาขา โลตัสเอ็กซ
เพรส มี 1,100 สาขา มินิบ๊ิกซี 158 สาขา (www.prachachat.net: ออนไลน, สืบคนเมื่อ 21 
พฤษภาคม 2556) แม็กซแวลู 18 สาขา แม็กซแวลู ทันใจ 48 สาขาทั้งหมด 66 สาขา
(www.aeonthailand.co.th:ออนไลน) เปนตน ซึ่งแนวโนมในอนาคตยังจะมีการขยายสาขาเพ่ิมไปอีก 
นอกจากนี้ยังมีการขยายเวลาใหบริการ 24 ชั่วโมงอีกดวย เพ่ือเขาถึงผูบริโภคใหไดมากที่สุด 
เนื่องจากผูบริโภคสามารถกําหนดทิศทางในการซื้อสินคา ทําใหการแขงขันของธุรกิจคาปลีก อยาง
ซุปเปอรมารเก็ตจะมีความรุนแรงมากข้ึน  
 จากปจจัยตางๆ ทําใหธุรกิจคาปลีกในรูปแบบของซุปเปอรมารเก็ต มีโอกาสขยายตลาดได
มากข้ึน ทําใหบ.อิออน (ไทยแลนด) จก. เล็งเห็นโอกาสในการเขาตลาดธุรกิจคาปลีกนี้ จึงไดเกิด
แม็กซแวลู ที่เปนซุปเปอรมารเก็ตที่เปด 24 ชั่วโมง  โดยเนนการจําหนายอาหารสด เชน ผัก ผลไม 
ซึ่งจะแตกตางจากคูแขงอยางเซเวนอีเลฟเวน และยังมีกลุมอาหารพรอมรับประทาน จะมีรายการ
เมนูอาหารตางๆที่หลากหลาย ทั้งอาหารญี่ปุนและอาหารไทยดวย นอกจากนี้ยังมีการปรับสินคา 
เพ่ือใหเขากับความตองการในแตละสาขา ซึ่งอยูตางพ้ืนที่กัน และในอนาคตยังมีการขยายสาขาโดย
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เลือกทําเลที่ตั้งตามแนวรถไฟฟา ชุมชนตางๆ โครงการคอมมูนิตี้มอลล อาคารสํานักงานใจกลาง
เมือง เปนตน  
 จากขอมูลขางตน ธุรกิจคาปลีก ในรูปแบบซุปเปอรมารเก็ตมีการแขงขันสูง ทําใหผูวิจัยมี
ความสนใจที่จะศึกษาทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ และแรงจูงใจวามีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซแวลูในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกรุงเทพมหานครมีสาขาของ
แม็กซแวลูมากที่สุดเพ่ือใชเปนแนวทางในการปรับปรุงสินคาและบริการ ตลอดจนสามารถกําหนดกล
ยุทธทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดอยางเหมาะสม  
 
ความมุงหมายของการศึกษาคนควา 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาในการซื้อสินคาในแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรสระดับ
การศึกษา อาชีพและ รายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจของผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
แม็กซแวลู ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการศึกษาคนควา 
 ผลการวิจัยในครั้งนี้สามารถเปนแนวทางทําใหทราบถึงระดับทัศนคติและแรงจูงใจที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งทราบถึงปญหา
และขอเสนอแนะจากผูบริโภค ซึ่งผูประกอบการรานคาปลีกที่เปด 24 ชั่วโมง จะสามารถนําขอมูลที่
ไดเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดอยางถูกตอง เหมาะสมและสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด อีกทั้งยังเปนแนวทางในการศึกษาคนควาของผูที่สนใจสําหรับการ
วิจัยในครั้งตอไป 
 
ขอบเขตของการศึกษาคนควา 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการซื้อสินคาในแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 
  
 ประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของรานแม็กซ
แวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
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 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของราน
แม็กซแวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และคํานวนหาจํานวนกลุมตัวอยางแบบไมทราบ
ความนาจะเปน (Non-probability Samples)โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% และใหความผิดพลาดไม
เกิน 5% .ในการวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง และเพ่ิมเติมอีก 15 
ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง โดยใชวิธีสุมตัวอยางดังตอไปนี้ 
 ขั้นที่ 1  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทําการจับสลาก
แบบไมใสคืน (Without replacement) จากสาขาของแม็กแวลูทั้งหมด 66 สาขา โดยจับสลากมา 10 
สาขา ไดแก สาขาแม็กแวลูและแม็กแวลูทันใจ ที่เลือกทําการสํารวจในเขตกรุงเทพมหานคร คือ 
สาขาพระราม 3 สาขาเกทเวย สาขาสีลมยูไนเต็ด สาขาออนนุช 17 สาขาชิดลม วานิสสา สาขาอโศก 
โอเชี่ยนทาวเวอร 2 สาขาสาธุประดิษฐ 19 สาขาวชิรธรรมสาธิต 53 สาขาเจริญนคร เดอะวิว สาขา
สุขสวัสด์ิ 36 
 ขั้นที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยในการสุมตัวอยางแตละ
สาขาของแม็กแวลู จะแบงการสุมตัวอยางออกเปนสัดสวนที่เทากัน สาขาละ 40 ตัวอยาง 
 ขั้นที่ 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยทําการสุมคนที่
ซื้อสินคา และเคยใชบริการของแม็กซแวลู 
  
 ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 
 1. ลักษณะสวนบุคคล (Demographic) 
  1.1 เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 
  1.2 อายุ 
   1.2.1 15 – 24 ป 
   1.2.2 25 – 34 ป 
   1.2.3 35 – 44 ป 
   1.2.4 45 – 54 ป 
   1.2.5 55 ป ข้ึนไป 
  1.3 สถานภาพสมรส 
   1.3.1 โสด 
   1.3.2 สมรส / อยูดวยกัน 
   1.3.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
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  1.4 ระดับการศึกษา 
   1.4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
   1.4.2 ปริญญาตรี 
   1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
  1.5 อาชีพ 
   1.5.1 นักเรียน / นักศึกษา 
   1.5.2 ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 
   1.5.3 พนักงาน / ลูกจางบริษัทเอกชน 
   1.5.4 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
   1.5.5 พอบาน / แมบาน 
   1.5.6 อ่ืนๆโปรดระบุ  
  1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   1.6.1 9,000 – 18,999 บาท 
   1.6.2 19,000 – 28,999 บาท 
   1.6.3 29,000 – 38,999 บาท 
   1.6.4 39,000 – 48,999 บาท 
   1.6.5 49,000 บาทข้ึนไป 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
  2.1 ดานผลิตภัณฑ 
  2.2 ดานราคา 
  2.3 ดานการจัดจําหนาย 
  2.4 ดานสงเสริมการตลาด 
  2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร 
  2.6 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
  2.7 ดานกระบวนการ 
 3. แรงจูงใจของผูบริโภค 
  3.1 แรงจูงใจดานอารมณ 
  3.2 แรงจูงใจดานเหตุผล 
 
 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 
 
 



 5 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง คุณสมบัติของผูบริโภคอันเปนปจจัยที่สงผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในซุปเปอรมารเก็ตในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย เพศ  อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภคที่มีตอความเหมาะสมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดานของรานแม็กซ
แวลู อันไดแก 
  2.1  ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความเหมาะสมของ
สินคาในรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาถึงความหลากหลายและคุณภาพของสินคาที่นํามาจําหนาย
ภายในรานแม็กซแวลู 
  2.2 ดานราคา หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความเหมาะสมในดาน
ราคาของสินคาในรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาถึงความหลากหลายของราคาสินคา ความคุมคาที่ซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู 
  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความ
เหมาะสมในดานชองทางการจัดจําหนายในรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาจากความเหมาะสมของ
ทําเลที่ตั้งราน ความเหมาะสมและความเดนชัดของปายหนาราน ความเหมาะสมของการเวลาในการ
เปดใหบริการ และความสะดวกในการจอดรถเมื่อซื้อสินคาภายในรานแม็กซแวลู 
  2.4 ดานสงเสริมการตลาด หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความ
เหมาะสมดานในสงเสริมการตลาดของรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาจากการใหขอมูลขาวสารของราน 
โดยใชแผนพับ โฆษณาตามสื่อตางๆ  
  2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความ
เหมาะสมในดานพนักงานหรือบุคลากรของรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาถึงการบริการที่ดีของ
พนักงานภายในราน มีความรูความเขาใจในตัวสินคา การตอนรับ การแตงกายสุภาพเหมาะสม และ
การมีบุคลิกภาพที่นาเชื่อถือ 
  2.6 ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความ
เหมาะสมในดานลักษณะทางกายภาพของรานแม็กซแวลู โดยพิจารณาถึงความสะอาด ความเปน
ระเบียบ ความสวาง ความโดดเดนของปายชือ่ราน  และบรรยากาศภายในรานที่มีความทันสมัยและ
มีอุณหภูมิที่เหมาะสม 
  2.7 ดานกระบวนการ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอความเหมาะสมใน
ดานกระบวนการ โดยพิจารณาถึงความสะดวกในการชําระเงินของผูบริโภค ความสะดวกรวดเร็วใน
การใหบริการ ความถูกตองของการคิดราคาสินคา 
 3. พฤติกรรมการซ้ือสินคา หมายถึง ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและ
การใชของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ใครคือกลุมเปาหมาย (Who?) ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 
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(What?) วัตถุปะสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภค (Why?) ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ( Who?) 
ผูบริโภคจะซื้อเมื่อใด (When?) ผูบริโภคจะซื้อที่ไหน (Where?) และผูบริโภคจะซื้ออยางไร (How?)  
 4. แรงจูงใจ หมายถึง ความตองการที่ไดรับการตอบสนอง และสามารถลดความตึง
เครียดได และลักษณะของการจูงใจมีดังนี้ ความจําเปนหรือความตองการ จุดมุงหมาย การจูงใจดาน
บวกและดานลบ และสิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ   
 5. แรงจูงใจดานอารมณ หมายถึง การจูงใจใหเกิดความตองการใชสินคาหรือบริการโดย
ใชอารมณในการตัดสินใจ 
 6. แรงจูงใจดานเหตุผล หมายถึง การใชหลักเหตุผลในการจูงใจใหเกิดความตองการซื้อ 
ธุรกิจคาปลีก หมายถึง การขายสินคาและบริการใหแกผูบริโภคคนสุดทาย เพ่ือซื้อไปอุปโภค  
บริโภคของตนเอง 
 7. ซุปเปอรมารเก็ต หมายถึง รานคาปลีกเนนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค เปนสินคา
สดใหม โดยเฉพาะอาหารสด เชน เนื้อสัตว ผักและผลไม อาหารสําเร็จรูปตางๆ ตลอดจนสินคา
อุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
      

ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม 
     
ลักษณะประชากรศาสตร 
- เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพสมรส 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

  
ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา  
- ดานการจัดจําหนาย         
- ดานสงเสริมการตลาด 
- ดานพนักงานหรือบุคลากร 
- ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
- ดานกระบวนการ 

 

  
แรงจูงใจ 
- แรงจูงใจดานอารมณ 
- แรงจูงใจดานเหตุผล 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาแวล ู

 
ภาพประกอบ1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอลักษณะทาง
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กายภาพ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และนําเสนอทฤษฎีรวมทั้ง 
งานวิจัยที่เก่ียวของ โดยแบงตามหัวขอตอไปนี้  
 1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับทัศนคติ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับแรงจูงใจ 
 5. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 6. ขอมูลบริษัทแม็กซแวลู 
 7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ (2539: 41)  ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 
เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอ
เดือน ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรจะชวยในการ
กําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรม ชวยอธิบายถึงความคิด
และความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการ
กําหนดตลาดเปาหมาย  
 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก
ปจจัยดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 112) 
 1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม ความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการจะสรางความสัมพันธ
อันดีใหเกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ สตะเวทิน.2533: 112; อางอิงจาก Will, 
Goldwater; & Yates. 1980: 87) 
  นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม 
และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่อายุนอย 
มักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก มักจะมี
ความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวัง มองโลกในแงรายมากกวาคนที่มีอายุนอย 
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เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็ตางกัน คนที่มีอายุมาก 
มักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆมากกวาความบันเทิง 
 2. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนที่มี
การศึกษาต่ํา มักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็
จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
สิ่งพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 
 3. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม 
ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน  
 พีระ จิระโสภณ (พีระ  จิระโสภณ. 2539: 645-646; อางอิงจาก. Defleur.1996) “ทฤษฎี
การสื่อสารมวลชนเก่ียวกับผูรับสาร” (Theories of Mass Communication) ไดกลาวถึงตัวแปรแทรก 
(Intervening variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร เห็น
วาขาวสารมิไดไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมีปจจัยบางอยางที่
เก่ียวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชน ปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับสารนั้น 
DeFleur ไดสอนทฤษฎีเก่ียวกับเรื่องนี้ไวดังนี้ 
 ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมี
หลักการพ้ืนฐานเก่ียวกับทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
 1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคลความแตกตางนี้ 
บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละบุคคล แตสวนใหญแลวจะมา
จากความแตกตางกันที่เกิดข้ึนจากการเรียนรู 
 2. มนุษยซึ่งถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตางๆจะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไป
อยางกวางขวางจากการเรียนรูสิ่งแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมกันเปน
ลักษณะทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 
 ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาท
อยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับทัศนคติ 
 ความหมายของทัศนคติ  
 ปริญ ลักธิตานนท (2536: 189) กลาววา ทัศนคติ หมายถึงสภาพจิตที่เกิดจากประสบ-
การณ การเรียนรูที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 
 สุวานี ดิเรกวัฒนะ (2538: 12) กลาววา ทัศนคติเปนสภาวะจิตของบุคคลที่มีตอบุคคล 
สิ่งของ สถานการณ อันเกิดจากสภาพแวดลอมที่ไดรับในดานการเรียนรู ความรูสึก ความเขาใจและ
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ประสบการณทั้งทางตรงและสิ่งที่ไดรับการถายทอดมาเก่ียวกับบุคคล สิ่งของ หรือสถานการณนั้นๆ 
ทําใหเกิดความรูสึก ความรู ความเชื่อ มีพลังผลักดันใหบุคคลพรอมที่จะแสดงออกตามความรูสึกเชิง
บวกหรือเชิงลบตอบุคคล หรือสิ่งของนั้นๆในดานบวกหรือดานลบ โดยผูรูสึกสามารถบอกไดวา เห็น
ดวย ไมเห็นดวย ชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 94) กลาววาทัศนคติเปนการประเมินหรือการตัดสิน
เก่ียวกับความชอบหรอืความไมชอบ ในวัตถุ คน หรือเหตุการณ ซึ่งจะสะทอนใหเห็นความรูสึกของ
คนคนหนึ่ง เก่ียวกับบางสิ่งบางอยาง โดยทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ (พอใจหรือไมพอใจ) 
เปนทาทีหรือแนวโนมของบุคคลที่แสดงตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยมีความรูสึกหรือความเชื่อเปนพ้ืนฐาน 
 จากความหมายขางตนสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอวัตถุ
ใดๆ ซึ่งสะทอนใหเห็นความรูสึกชอบหรือไมชอบ พึงพอใจหรือไมพึงพอใจ เห็นดวยหรือไมเห็นดวย
ก็ได 
  
 ลักษณะสําคัญทางทัศนคติ   
 ประสาร ทิพยธารา (2527: 99-100) กลาววา ทัศนคติมีลักษณะที่สําคัญหลายประการ 
ดังนี้ 
 1. ทัศนคติเกิดจากการลอกเลียนแบบ กลาวคือ เด็กจะเลียนแบบพอ-แม และครู แตมิได
หมายความวา เด็กจะเลียนแบบการกระทําทุกอยางที่ไดเห็น เชน เด็กเห็นแมแสดงความกลัวฟารอง 
เด็กจะเกิดความรูสึกกลัวฟารองตามอยางแม เปนตน  
 2. ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู เชน การทดลองใหเด็กเห็นหนูขาวพรอมกับทําเสียงดังๆให
นากลัว เด็กจะเรียนรูวาหนูขาวเปนสิ่งที่นากลัว ทําเชนนี้หลายๆครั้งตอไป พอเด็กเห็นหนูขาว จะ
รองไหหรือรีบเดินหนีไปหางๆ ทันที  
 3. ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได ทัศนคติเกิดการเรียนรูและประสบการณดังกลาว
มาแลว ดังนั้นหากสถานการณหรือเหตุการณเปลี่ยนแปลงไป ทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลงได จาก
ทัศนคติที่ยอมรับเปลี่ยนเปนไมยอมรับ หรือจากทัศนคติที่ไมยอมรับ เปลี่ยนเปนยอมรับไดเชนกัน  
 สุรางค โควสุรัตน (2533: 246-247) กลาวถึงคุณลักษณะของทัศนคติไว 6 ประการคือ 
ทัศนคติเปนแรงจูงใจที่ทําใหบุคคลกลาเผชิญกับสิ่งเราหรือหลีกเลี่ยง ฉะนั้น ทัศนคติจึงมีทั้งบวก  
และลบ 
 1. ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 อยาง คือ องคประกอบเชิงความรูสึกอารมณ 
(Affective Component) องคประกอบเชิงปญญาหรือการการรูคิด (Cognitive Component) และ
องคประกอบเชิงพฤติกรรม (Action Tendency Component) 
 2. ทัศนคติเปลี่ยนแปลงงาย การเปลี่ยนแปลงทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงจากบวกเปนลบ 
หรือจากลบเปนบวก ซึ่งบางครั้งเรียกวา การเปลี่ยนแปลงทิศทางของทัศนคติ หรืออาจจะ
เปลี่ยนแปลงความเขมขน (Intensity) หรือความมากนอยซึ่งทัศนคติบางอยางอาจยกเลิกได 
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 ดารา ทีประปาล (2542-124 ) สรุปลักษณะสําคัญของทัศนคติดังนี้ 
 1. ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคิดที่กอสรางข้ึนจากการเรียนรูไมใชเปนสิ่งที่เกิดข้ึนติดตัวมา
แตกําเนิด แตเปนสิ่งที่บุคคลจะไดรับประสบการณ ซึ่งอาจเปนประสบการณทางตรง หรือ
ประสบการณทางออมก็ได ทัศนคติโดยตัวมันเองไมใชพฤติกรรม (not behavior perse) ดังนั้น จึงมี
ความเหมาะสมมากกวาที่จะกลาววา ทัศนคติเปนความโนมเอียง หรือสภาพความพรอมที่จะ
ตอบสนองตอวัตถุ เชน ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะชอบหรือจะซื้อผลิตภัณฑหนึ่งๆ 
 2. ทัศนคติแสดงถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับวัตถุเสมอ “วัตถุ” อาจเปนบุคคล กลุม
บุคคล สถาบัน ผลิตภัณฑ หรืออะไรก็ไดซึ่งสิ่งเหลานี้เปนสิ่งที่เก่ียวของที่สําคัญ เพราะทัศนคติจะไม
อาจเกิดข้ึนไดดวยตัวมันเอง 
 3. ทัศนคติมีลักษณะคอนขางทนถาวร (enduring) ไมใชอยูในสภาพชั่วครูชั่วยามที่จะ
เปลี่ยนแปลงไดงายๆ แตก็ไมไดหมายความวาทัศนคติเปลี่ยนแปลงไมได แทจริงแลวทัศนคติ
เปลี่ยนแปลงไดแตกระบวนการเปลี่ยนแปลงจะเกิดข้ึนชามาก และมักจะเผชิญกับการตอตาน
คอนขางมาก และย่ิงบุคคลมีอายุมากข้ึนทัศนคติจะย่ิงมั่นคงมากข้ึน จนยากที่จะเปลี่ยนแปลงได  
คุณลักษณะของทัศนคติที่ไดกลาวมานั้น แสดงใหเห็นวาทัศนคติเปนสิ่งที่บุคคลไดจากการเรียนรูซึ่ง
มีมติ โดยมีสภาพแวดลอมเปนปจจัยสําคัญ ทัศนคติจึงเปนการเรียนรูผานประสบการณของบุคคล 
เชื่อมโยงความรูสึกนึกคิด อารมณ ความรู และพฤติกรรมของบุคคล เพ่ือกระทําตอเปาหมายหรือสิ่ง
ที่ตนพบ ทั้งนี้อิทธิพลของการตีความอาจถูกหรือผิดก็ได เพราะเปนความเชื่อที่เกิดจากประสบการณ
เฉพาะคน 
 
 องคประกอบของทัศนคติ 
 สรอยตระกูล (ติวยานนท) อรรถมานะ (2541: 61-64 ) กลาววา แมทัศนคติของแตละ
บุคคลจะแตกตางกัน แตองคประกอบสําคัญของทัศนคติโดยทั่วไปเหมือนกัน ประกอบดวย 
 1. องคประกอบดานความคิดความเขาใจ (Cognitive Component) ความคิด ความเขาใจ
นี้จะเปนการแสดงออกซึ่งความรูหรือความเชื่อ ซึ่งเปนผลมาจากการเรียนรูในประสบการณตางๆ 
จากสภาพแวดลอมอันเปนเรื่องของปญหาในระดับที่สูงข้ึน กลาวคือ การที่บุคคลจะมีทัศนคติตอสิ่ง
ใดนั้นจําเปนตองมีความรูในสิ่งนั้นเสียกอน เพ่ือจะรูไดวาสิ่งนั้นเปนประโยชนหรือโทษเพียงใด ดังนัน้
จะเห็นไดวาปริมาณการรูตอสิ่งใดทําใหเกิดทัศนคติในแตละบุคคลแตกตางกัน 
 2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) องคประกอบดานความรูสึกนี้จะ
เปนสภาพทางอารมณ (Emotion) ประกอบกับการประเมิน (Evaluation) ในสิ่งนั้นๆ อันเปนผลจาก
การเรียนรูในอดีต จึงเปนการแสดงออกซึ่งความรูสึกอันเปนการยอมรับ เชน ชอบ ถูกใจ หรือปฏิเสธ
ตอสิ่งนั้น ความรูสึกนี้อาจทําใหบุคคลเกิดความยึดมั่นและอาจแสดงปฏิกิริยาตอบโต หากมีสิ่งที่ขัด
ความรูสึกดังกลาว เมื่อบุคคลมีความรูสึกตอสิ่งใดมาแลว และความรูสึกนั้นมากพอที่จะรูวาสิ่งนั้นดีมี
ประโยชน บุคคลจะเกิดความรูสึกชอบสิ่งนั้น แตถารูสิ่งนั้นไมดี บุคคลก็จะเกิดความรูไมชอบ 
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องคประกอบดานแนวโนมของพฤติกรรม (Behavior Tendency Component ) หมายถึง แนวโนม
ของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมหรือปฏิบัติตอสิ่งที่ตนชอบหรือเกลียดอันเปนการตอบสนองหรือการ
กระทําทางใดทางหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจากความคิด ความเชื่อ ความรูสึกของบุคคลที่มีตอสิ่งเรานั้นๆ 
โดยเมื่อบุคคลเกิดความรูสึกแลว และเกิดความรูสึกดีหรือไมดี ชอบหรือไมชอบเกิดข้ึน บุคคลก็
พรอมที่จะกระทําอยางหนึ่งอยางใดหรือแสดงพฤติกรรมออกมา 
 อยางไรก็ตาม ถึงแมวาองคประกอบของทัศนคติทั้งดานความคิด ความรูสึก และแนวโนม
ของพฤติกรรมนี้มีลักษณะสอดคลองไปในทางเดียวกันก็ตาม แตก็อาจจะมีปรากฏการณที่ไม
สอดคลองสัมพันธกันของปจจัยทั้งสาม นั่นคือพฤติกรรมที่อาจเกิดข้ึนลักษณะที่ไมสอดคลองกับ
ความคิด หรือความรูสึกของบุคคลนั้นๆ ทั้งนี้เพราะอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ ไดแก สภาพแวดลอม 
Schiffman and Kanuk (1994: 657 อางถึง ในศิริวรรณ เสรีรัตน.2539: 188) ทัศนคติ หมายถึง 
ความโนมเอียงที่เรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอ
สิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 โมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ (Tri component attitude model) หมายถึง โมเดล
ของทัศนคติซึ่งประกอบดวย 3 สวน คือ  (Schiffman; & Kanuk.1994: 667) 
 1. สวนของความเขาใจหรือความรู (Cognitive หรือ Knowledge) 
 2. สวนของความรูสึก (Affective หรือ Feeling learning) 
 3. สวนของพฤติกรรม (Cognativeหรือ Doing หรือ Behavior) 
 

 
ภาพประกอบ 2 โมเดลองคประกอบของทัศนคติ 3 ประการ (Tri component attitude model) 
 
 ที่มา: Schiffer; & Kanuk.  (1994):  . Consumer Behavior.   p.285. 
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 องคประกอบของทัศนคติ 

 
          

ภาพประกอบ 3  องคประกอบของทัศนคต ิ
 
 ที่มา: Triandis.  (1971):  Attitude and Attitude Change. P.3. 
  
 จากรูปขางตน จะเห็นวาทัศนคติของบุคคลเกิดจาการไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมไม
วาจะเปนสิ่งเราที่เปนบุคคล สถานการณ กลุมสังคม โดยผานองคประกอบของทัศนคติ คือ ความรู 
ความรูสึกที่มีตอสิ่งใด แลวผสานกันแสดงออกเปนพฤติกรรมที่มีตอสิ่งนั้น (ประภาเพ็ญ 
สุวรรณ.2524: 4: อางอิงจาก Triandis.1971)สามารถอธิบายไดวา ทัศนคติไดรับการพิจารณา
องคประกอบทางดานความรูความเขาใจและองคประกอบทางดานความรูสึก สรุปเปนแนวคิดไดวา 
เปนตัวกําหนดทัศนคติสําหรับผลิตภัณฑบางอยาง สําหรับองคประกอบเก่ียวกับความตั้งใจกอ
พฤติกรรมนั้น องคประกอบนี้ไมไดเปนตัวกําหนดทัศนคติแตความตั้งใจซื้อของบุคคลข้ึนอยูกับ
ทัศนคติ ดังนั้นความตั้งใจของผูบริโภคที่จะกระทําอะไรบางอยางจะเพ่ิมมากข้ึน เมื่อทัศนคติของเขา
ดีตอสินคาและบริการนั้นเพ่ิมมากข้ึน 
 
 การเปลี่ยนแปลงของทัศนคติ 
 ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไดโดยไดรับอิทธิพลจากประสบการณตรงของครอบครัว 
เพ่ือนและเครื่องมือการตลาดของนักการตลาด (เสรี วงษมณฑา.2542: 110) 
 สิฏฐากร ชูทรัพย (2540) กลาววา ปจจัยที่ทําใหทัศนคติเกิดความไมมั่นคง (Factor of 
instability)  เกิดจากสาเหตุตางๆ ดังตอไปนี้ 
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 1. การขัดแยงกันของทัศนคติ ทัศนคติของบุคคลสามารถเกิดไดตอสินคาและบริการหลาย
สิ่งหลายอยาง ดังนั้น ทัศนคติที่มีอยูจึงแปรเปลี่ยนไปไดเพราะอาจเกิดความขัดแยงกัน 
 2. ผลกระทบของสถานการณที่เกิดข้ึน การเกิดทัศนคติของบุคคลไดรับประสบการณจาก
สถานการณที่มีอยูในเวลาและสถานที่ที่แตกตางกัน ซึ่งสถานการณเหลานี้อาจกอใหเกิดทัศนคติที่
มั่นคงหรือแปรเปลี่ยนทัศนคติไปในทิศทางอ่ืนได 
 3. ความหลากหลายของทัศนคติสถานการณในปจจุบันทําใหผูบริโภคแตละบุคคลมี
ทัศนคติหลากหลายภายใตเงื่อนไขที่แตกตางกันออกไป ความหลากหลายของทัศนคติทําใหตองมี
การประนีประนอม โดยผูบริโภคจะเลือกเอาทัศนคติเพียงอยางเดียวหรือกลุมของทัศนคติเพ่ือนําไปสู
การกระทํา ดังนั้น ความหลากหลายของทัศนคติจึงนําไปสูความไมมั่นคงของทัศนคติ 
 
 หนาที่และประโยชนของทัศนคติ (Functionof Attitude) 
 จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2538: 8) สรุปวา สมิธและคณะ (Smith ; et al.1956) และแค็ทช  
(1960) ไดกลาวถึงหนาที่และประโยชนของทัศนคติ 4 ประการ ดังนี้ 
 1.  ใหความเขาใจ (Understanding of protect their function) 
 2.  ปองกันตัวเอง (Ego-defense of protect their self-esteem) 
 3.  ปรับตัว (Adjustive function or need satisfaction) 
 4.  แสดงออกซึ่งคานิยม (Value expression) 
 
  การวัดทัศนคติ 
 การวัดทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เราอาจวัดองคประกอบใดองคประกอบหนึ่ง
หรืออาจวัดองคประกอบทางความรูสึกและองคประกอบทางการกระทําพรอมกันไปก็ได การวัด
ทัศนคตินั้นเขาจะวัดออกมาในลักษณะของทิศทาง (Direction) และปริมาณ (Magnitude) ทัง้นีเ้พราะ
มีเครื่องมือวัด และมีผูนิยมสรางเครื่องมือวัดในลักษณะนี้มาก 
 ทิศทาง (Direction) มีอยู 2 ทิศทาง คือ ทางบวก หมายถึง การประเมินคาของการรู การ
รูสึก และการกระทําไปในทางที่ดี ชอบ พอใจ สวนทางลบเปนการประเมินคาของการรู การรูสึกและ
การกระทําไปในทางที่ไมดี ไมชอบ ไมพอใจ 
 ปริมาณ (Magnitude) เปนความเขมขนหรือความรุนแรงของทัศนคติในทิศทางที่พึง
ประสงคหรือไมพึงประสงคนั่นเอง  
 นอกจากลักษณะ 2 ประการนี้ ทัศนคติยังมีลักษณะอ่ืนๆ เชน ความเดนชัด (Salient) 
ความซับซอน (Complexity )ความรูสึก (Consciousness) ความเปนศูนยกลาง (Centrality) เปนตน 
ซึ่งลักษณะเหลานี้ยังไมมีผูนิยมสรางเครื่องมือวัด 
 ชวนะ ภวกานนท (วันทนา สุรชีวิน.  2549: 46; อางอิงจาก ชวนะ ชวพานนท. 2527) 
กลาววา ทัศนคติสามารถแสดงออกได 3 แบบ ดังนี้  
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 1. ทัศนคติเชิงบวก เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออก มีความรูสึกหรืออารมณจาก
สภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่งรวมทั้งหนวยงาน องคกร 
สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคกรและอ่ืนๆ 
 2. ทัศนคติเชิงลบ เปนทัศนคติที่สรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย ไมไดรับความ
เชื่อถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวงสงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
เรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน องคกร สถาบันและการดําเนินกิจการขององคกร
และอ่ืนๆ 
 3. ทัศนคติที่บุคลลไมแสดงความคิดเห็นในเรื่องราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือตอ
บุคคล สถาบัน องคกร และอ่ืนๆ โดยสิ้นเชิง 
 ดังกลาวมาจะเห็นไดวา การวัดทัศนคติสามารถวัดออกมาในลักษณะของทิศทางและ
ปริมาณ และสามารถแบงไดหลายแบบ ซึ่งวิธีการวัดมีอยูหลายวิธี การวัดทัศนคตินี้นิยมใช เครื่องมอื
ที่เปนแบบสอบถามมากที่สุด และก็มีผูคิดแบบสอบถามกันอยูเรื่อยๆ แบบสอบถามที่ใชกันมาก 
ไดแก มาตราวัดแบบลิเคิรท และมาตราสวนแบบ Semantic Differential เปนตน  
  
 ประโยชนของการวัดทัศนคติ 
 ดวงเดือน พันธุมนาวิน (ขวัญดา กีระวิศาสะกิจ. 2545; อางอิงจาก ดวงเดือน พันธุมนาวิน. 
ม.ป.ป.) ไดกลาวถึงประโยชนของการวัดทัศนคติไว ดังนี้ 
 1. เพ่ือทํานายพฤติกรรม 
 2. เพ่ือหาทางปองกัน 
 3. เพ่ือแกไข 
 4. เพ่ือใหเขาใจสาเหตุและผล 
 จากแนวคิดดังกลาวขางตน จะเห็นไดวาทัศนคติเปนความเชื่อ ความคิด ความรูสึกของ
บุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ และมีอิทธิพลในการกําหนดทิศทางหรือแนวโนมที่ทําใหบุคคลแสดงปฏิกิริยา
หรือพฤติกรรมตอสิ่งนั้นๆ ในลักษณะสนับสนุนหรือปฏิเสธ และสามารถเปลี่ยนแปลงได 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ 
 ความหมายสวนประสมทางการตลาด 
 ไดมีนักวิชาการหลายทานไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดดังนี้ 
 ฟลิปส คอรตเลอร (Philip Kotler. 2003: 98) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด
วา เปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาดใน
ตลาดกลุมเปาหมาย 
 พิบูล ทีปะปาล (2543) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา มีบทบาทสําคัญ
มากในทางการตลาดเพราะเปนการรวบรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพ่ือนํามาใชในการ
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ดําเนินงาน แมวาเราจะไดทําการวิเคราะหเลือกตลาดเปาหมาย (Target market) อยางดีที่สุดแลวแต
การที่จะพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเพ่ือใหสอดคลองตามความตองการของลูกคาในตลาด
เปาหมายไมใชของงาย ทั้งนี้เนื่องจากวาเรามีวิธีการที่จะเลือกกระทําไดหลายทางที่จะตอบสนอง
ความตองการของเขา เมื่อวิเคราะหปญหาตางๆ ดังกลาวซึ่งนักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจเพ่ือ
ดําเนินงาน 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 11) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายไดขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา
รวมถึงมีการจัดจําหนาย กระจายสินคาสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือใหความสะดวกแกลูกคา 
ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรม 
 จากการความหมายสวนประสมทางการตลาดที่กลาวมาขางตนพอสรุปไดวา สวนประสม
การตลาด (Marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดซึ่งกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุม
ลูกคาเปาหมายสวนประสมทางการตลาดประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพล
โนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ 
 
 องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4 กลุมดังที่รูจักกันวาคือ “4 Ps” อันไดแก 
ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (place) และการสงเสริมการตลาด (promotion) 
สําหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหมนี้พัฒนาข้ึนจะประกอบดวยปจจัย 7 ประการสวนประสมการตลาดที่
ปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยข้ึนอีก 3 ประการคือ ทรัพยากรบุคคลลักษณะกายภาพและกระบวนการ 
ปจจัยทั้ง 7 ประการนี้จะเปนปจจัยที่สามารถใชเปนหลักของธุรกิจบริการตางๆ และหากธุรกิจ
ดังกลาว ขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจได (สมยศ ฤดี
สุขสกุล. 2547: 30-31; อางอิงจาก Jerrome McCarthy. 1990: 233-235) ดังภาพประกอบ 4 
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ภาพประกอบ 4 แสดงการใชเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
       
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2546).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา 436. 
 
 สวนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจงเมื่อนําไปใชกับองคกรธุรกิจหนึ่งๆก็จะตองมีการ
ปรับเปลี่ยนตามสถานการณ อาทิเชน ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหนึง่ๆ
ออกไป ดังนั้น กระบวนการสรางสวนประสมการตลาดก็จะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือ
องคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณ และความจําเปนของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงและเปนที่
แนนอนวา องคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซ้ําซอนกันอยูบางเราจึงไม
สามารถที่จะทําการตัดสินใจใดๆ โดยอาศัยองคประกอบหนึ่งเทานั้นนอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ
ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆเทานั้น ดังนั้น กรอบรูปแบบที่กําลังอธิบายตอไปชวย
ผูบริหารดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจบริการของ
ตนเองได (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546: 212-213) 
 สวนประสมทางการตลาดของสินคานั้นโดยพ้ืนฐานมีอยู 4 ดานไดแกผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2547: 63; อางอิงจาก 
Kolter. n.d.) แตสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตางจากสวนประสมทาง
การตลาดของสินคาทั่วไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงานกระบวนการในการใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพซึ่งทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการดังนั้นสวนประสม
ทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
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การสงเสริมทางการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการและสิ่งแวดลอมทางกายภาพตาม
รายละเอียดดังนี ้(ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2547: 63; อางอิงจาก Payne n.d.) 
 1. ผลิตภัณฑ 
  บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่งแตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (Intangibleproduct) 
ไมสามารถจับตองได มีลักษณะเปนอาการนามไมวาจะเปนความสะดวกความรวดเร็วความสบายตัว
ความสบายใจการใหความเห็นและการใหคําปรึกษา เปนตน 
  การบริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคาแตคุณภาพของบริการจะตองประกอบ
มาจากหลายปจจัยที่ประกอบกันทั้งความรูความสามารถและประสบการณของพนักงาน จากความ
ทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของข้ันตอนการสงมอบบริการความสวยงามของ
สถานที่รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน 
 2. ราคา 
  ราคาเปนสิ่งที่กําหนดรายไดของกิจการกลาวคือการตั้งราคาสูงจะทําใหธุรกิจมีรายได
สูงข้ึน การตั้งราคาต่ําจะทําใหรายไดของธุรกิจต่ําซึ่งอาจจะนําไปสูสภาวะขาดทุนได อยางไรก็ตามก็
มิไดหมายความวา ธุรกิจจะตั้งราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจอยูในสภาวะของการมีคูแขงขันหากตั้งราคา
สูงกวาคูแขงมากแตบริการของธุรกิจไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงมากเทากับราคาที่เพ่ิม ยอมทําให
ลูกคาไมมาใชบริการธุรกิจนั้นตอไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคาเนื่องจากคูแขง
รายอ่ืนสามารถลดราคาไดในเวลาอันรวดเร็วในมุมมองของลูกคา การตั้งราคามีผลอยางมากตอการ
ตัดสินใจซื้อบริการของลูกคาและราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะ
ไดรับกลาวคือ ราคาสูงคุณภาพในการบริการนาจะสูงดวยทําใหมโนภาพหรือความคาดหวังของ
ลูกคาตอบริการที่ไดจะรับสูงดวยแตผลที่ตามมาคือบริการตองมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวัง
ของลูกคาได ในขณะที่การตั้งราคาต่ํา ลูกคามักคิดวาจะไดรับบริการที่มีคุณภาพต่ําตามไปดวย ซึ่ง
ถาหากต่ํามากๆลูกคาอาจจะไมใชบริการ เนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอบริการที่จะไดรับ ดังนั้น การตั้ง
ราคาในธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก ซึ่งผูบริหารตองไมลืมวา 
ราคาเปนเงินที่ลูกคาตองจายออกไปเพ่ือรับการบริการกับธุรกิจหนึ่งๆดังนั้น การที่ธุรกิจตั้งราคาไว
สูงก็หมายความวา ลูกคาที่มาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย ผลที่ตามมาก็คือลูกคาจะมีการ
เปรียบเทียบราคากับคูแขงหรืออยางนอยจะเปรียบเทียบกับความคุมคากับสิ่งที่จะไดรับ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย 
  การใหบริการผานชองทางการจัดจําหนาย 4 วิธี คือ 
  3.1  การใหบริการผานราน 
   การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน เชน รานตัดผมรานซักรีดราน
ใหบริการอินเตอรเน็ต ใหบริการดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือในหางสรรพสินคา แลว
ขยายสาขาออกไปเพ่ือใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือทําให
ผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่ง โดยการเปดรานคาข้ึนมา 
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  3.2 การใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ 
   การใหบริการแบบนี้เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงบานลูกคาหรือสถานที่ที่อ่ืน
ตามความสะดวกของลูกคา เชน การบริการสงอาหารตามสั่งการใหบริการสงพยาบาลไปดูและผูปวย
การสงพนักงานทําความสะอาดใหไปทําความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที่ทํางานลูกคา 
การจางวิทยากรมาฝกอบรมที่โรงแรมแหงหนึ่ง การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดตั้ง
สํานักงานที่หรูหราหรือเปดรานคาใหบริการสํานักงานอาจจะเปนบานเจาของ หรืออาจจะมีสํานักงาน
แยกตางหาก แตลูกคาติดตอธุรกิจดวยการใชโทรศัพทหรือโทรสาร เปนตน 
  3.3 การใหบริการผานตัวแทน 
   การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชล หรือการจัดตั้ง
ตัวแทนการใหบริการ เชน แมคโดนัลด หรือเคเอฟซีที่ขยายธุรกิจไปทั่วโลก บริษัทการบินไทยขาย
ตั๋วเครื่องบินผานบริษัททองเที่ยวและโรงแรมตางๆไมวาจะเปนเชอราตัน แมริออตต เปนตน 
  3.4 การใหบริการผานทางอีเล็กทรอนิกส 
   การบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุน
จากการจางพนักงาน เพ่ือทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เชน 
การใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลกเงินตราตางประเทศ เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ เครื่องชั่ง
น้ําหนักหยอดเหรียญตามศูนยการคา การใหบริการดาวนโหลดขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ต 
 4. การสงเสริมการตลาด 
  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา กลาวคือ การ
สงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําไดในทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนการโฆษณาการประชาสัมพันธ
การใหขาวการลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผานสื่อตางๆ ซึ่งบริการที่ตองการเจาะลูกคา
ระดับสูงตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณสวนการบริการที่ตองการเจาะลูกคา
ระดับกลางและระดับลาง ซึ่งเนนราคาคอนขางต่ํา ตองอาศัยการลด แลก แจก แถม เปนตน สําหรับ
ธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดที่นิยมใชกันมาก ยกตัวอยางไดดังตอไปนี้ 
  4.1  โครงการสะสมคะแนนการสงเสริมการตลาดแบบนี้ เปนการเนนความจงรักภักดี
จากลูกคา ดวยการใหสิทธิประโยชนสะสมทุกครั้งของการใชบริการ ทําใหลูกคารูสึกผูกพันกับธุรกิจ
การสงเสริมการขายแบบนี้ประสบความสําเร็จมาก เนื่องจากลูกคาจะรูสึกถึงความคุมคาจากใช
บริการแตละครั้ง ทําใหธุรกิจครองใจลูกคาไดในระยะยาว ลดการไปใชบริการกับคูแขงเปนการสราง
กําแพงกีดกันคูแขงไดทางหนึ่ง แตการสงเสริมการขายแบบนี้ตองลงทุนสูงทั้งของรางวัลและความ
นาสนใจของโครงการ เพ่ือกระตุนยอดการใชจายผานบัตรเครดิตเพ่ิมข้ึน  
  4.2  การลดราคาโดยใชชวงเวลาตามที่ไดกลาวถึงลักษณะเฉพาะของความตองการใน
การใชบริการของลูกคามีการข้ึนลงตามชวงเวลาของวัน ผูบริหารจะตองนําเรื่องนี้มาใชใหเกิด
ประโยชนแกธุรกิจ 
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  4.3  การสมัครเปนสมาชิกลูกคาไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลา ทําใหลูกคาอาจไป
ทดลองใชบริการของคูแขงขันไดและในที่สุดอาจจะสูญเสียลูกคาไป การใหลูกคาสมัครเปนสมาชิก
เปนการผูกมัดและสรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหน แตสิ่งที่ผูบริหารจะตองทํา
คือ จะตองสรางความแตกตางของสิทธิประโยชนแกลูกคาที่เปนสมาชิกกับลูกคาทั่วไปอยางชัดเจน 
และจะตองมีการสื่อสารถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 
  4.4  การขายบัตรใชบริการลวงหนาการใชบริการในแตละครั้ง ลูกคายอมตองการไดรับ
ราคาพิเศษหรือตองการลดราคาแตธุรกิจไมควรลดราคา ควรขายบัตรใชบริการคือ ใหลูกคาซื้อ
บริการไวลวงหนาซึ่งอาจจะเปน 5 หรือ 10 ครั้ง แลวมาใชบริการภายในระยะเวลา 6 เดือนหรือ 1 ป 
 5. พนักงาน 
  พนักงานจะประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซึ่งจะรวมตั้งแตเจาของ
ผูบริหารและพนักงานทุกระดับซึ่งบุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการบริการ 
     5.1 เจาของและผูบริหาร 
        เจาของและผูบริหารมีสวนสําคัญอยางมากในการกําหนดนโยบายในการใหบริการ
การกําหนดอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการใหบริการ
รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ 
        5.2 พนักงานผูใหบริการและพนักงานในสวนสนับสนุน  
         พนักงานผูใหบริการเปนบุคคลที่มีตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง และ
พนักงานในสวนสนับสนุนทําหนาที่ในการสนับสนุนงานดานตาง ๆ ที่จะทําใหการบริการนัน้ครบถวน
สมบูรณ 
        5.3 การบริหารพนักงาน 
         พนักงานในองคกรที่ใหบริการ จะมีทั้งพนักงานที่ทํางานพบกับลูกคาโดยตรง 
(พนักงานสวนหนา) กับพนักงานที่ทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพ่ือทําใหพนักงานสวน ใน
บริการสงมอบบริการอยางมีคุณคาใหแกลูกคา ดังคําที่ตองใชเปนหลักปฏิบัติวา “หนาพ่ึงหลังหลังพ่ึง
หนา" จะขาดสวนหนึ่งสวนใดไมได งานทั้งสองสวนจะตองสมบูรณสอดประสานกันอยางราบรืน่แตใน
ความเปนจริงมักพบวาทั้งสองสวนมักจะ “ไมประสานงาน” แตเปนการ “ประสานงา”แทน 
        5.4 การบริหารพนักงานสวนหนาและสวนหลัง 
         ในฐานะที่เปนลูกคา เขายอมไมสนใจวาการใหบริการจะมีการแบงพนักงาน
ออกเปนสวนหนาและสวนหลัง ไมสนใจวาใครจะทําผิด แตลูกคาตองไดรับการบริการที่ดี มีคุณภาพ 
ไมขาดตกบกพรอง หากเกิดปญหา ลูกคายอมตําหนิพนักงานที่ใหบริการสวนหนาอยางแนนอน 
   สงเสริมกิจกรรมรวมกัน การสรางกิจกรรมรวมกันเปนปจจัยที่ทําใหพนักงานทั้ง
สองสวนทํางานรวมกันอยางดี เนื่องจากกําแพงความเปนฝายเปนแผนกไดพังทลายลงผูบริหารควร
สรางกิจกรรม เชน การเขาฝกอบรมรวมกัน การประชุมรวมกัน การมอบหมายงานใหทํารวมกัน การ
นําปญหาการใหบริการลูกคามารวมกันหาสาเหตุและแกไขรวมกัน ทําใหทั้งสองสวนมีโอกาสเรียนรู
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งานซึ่งกันและกัน สรางความเขาใจกันไดดีย่ิงข้ึน การสลับเปลี่ยนกันทํางาน หากการสงเสริมใหทํา
กิจกรรมรวมกันแลว ปญหาการประสานงานของพนักงานยังเกิดข้ึนอยูเนือง ๆ ผูบริหารควร
ดําเนินการใหพนักงานสวนหนาลองทํางานสวนหลัง และพนักงานสวนหลังลองทํางานสวนหนา เพ่ือ
ฝกชิมรสชาติงานที่แตกตางกัน รับรองวาสักระยะหนึ่งการประสานงานและการชวยเหลือกันจะดีข้ึน 
จนในที่สุดปญหาที่คางคามานานจะลดลง 
 6. กระบวนการใหบริการ 
  กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมากตองอาศัย
พนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบ
บริการที่มีคุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยทั่วไปมักประกอบดวยหลายข้ันตอน ไดแก การ
ตอนรับ การสอบถามขอมูลเบ้ืองตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ซึ่งในแต
ละข้ันตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการ
บริการไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา 
 7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
  สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไดแก อาคารของธุรกิจบริหาร เครื่องมือและอุปกรณ เชน 
เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม เคานเตอรใหบริการ การตกแตสถานที่ ล็อบบ้ี ลานจอดรถสวน 
หองน้ํา การตกแตงปายประชาสัมพันธ และแบบฟอรมตาง ๆ สิ่งเหลานี้ลูกคาใชเปนเครื่องหมาย
แทนคุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ ลูกคาพิจารณาสิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งใน
การเลือกใชบริการ ดังนั้นสิ่งแวดลอมทางกายภาพย่ิงดูหรูหราและสวยงามเพียงใด การบริการนาจะ
มีคุณภาพตามไปดวย 
 
 สวนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคา 
 ดังที่กลาวมาแลว ธุรกิจตองตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ดาน ดังที่กลาวมาเปนมุมของธุรกิจใหบริการ การที่จะบริหารการตลาดของธุรกิจใหประสบ
ความสําเร็วนั้น จะตองพิจารณาถึงสวนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคาดวย (ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ.257: 81; ประยุกตจากชูเดชและคณะ) 
 1. คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ (CustomerValue) 
  ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไร หรือกับใคร สิ่งที่ลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือ
คุณประโยชนตาง ๆ ที่ไดรับเมื่อเทียบกับเงินที่จาย ดังนั้น ธุรกิจตองเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนอง
ความตองการลูกคาไดอยางแทจริง 
 2. ตนทุน (Cost to Customer) 
  ตนทุนหรือเงินที่ลูกคายินดีที่จะจายสําหรับบริการนั้นตองคุมคากับบริการที่จะได หาก
ลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูงดวย ดังนั้นการตั้งราคา
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คาบริการ จึงตองตั้งราคาที่ลูกคายินดีจายใหได เพ่ือนําราคานั้นไปใชในการลดคาใชจายตางๆ ทําให
สามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกคายอมรับได 
 3. ความสะดวก (Convenience) 
ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นตองสรางความสะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอ 
สอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไปติดตอใชบริการไดไมสะดวก ธุรกิจตองทําหนาที่
สรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงที่บานหรือที่ทํางานลูกคา 
 4. การติดตอสื่อสาร (Communication) 
  ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประโยชนจากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็
ตองการติดตอธุรกิจเพ่ือใหขอมูล ความเห็น หรือขอรองเรียน ธุรกิจตองจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับ
ลูกคาเปาหมาย เพ่ือการใหและการรับขอมูลความเห็นจากลูกคา ดังนั้น การสงเสริมการตลาด
ทั้งหลายจะไมประสบความสําเร็จเลยหากการสื่อสารลมเหลว 
 5. การดูแลเอาใจใส (Caring) 
  ลูกคาที่มาใชบริการไมวาจะเปนบริการที่จําเปน หรือบริการที่ฟุมเฟอย เชน ดานความ
งามลูกคาตองการการเอาใจใสลูกแลเปนอยางดีจากผูใหบริการ ตั้งแตเริ่มกาวเทาแรกเขามา จนถึง
กาวออกจากรานนั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครั้งใดของการใชบริการก็ตาม หรือไมวาจะเปน
พนักงานผูใดที่ใหบริการก็ตาม 
 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตอง (Completion) 
  ลูกคามุงหวังไดรับการตอบสอนงความตองการอยางสมบูรณแบบ ไมวาจะเปนการ
บริการตัดผม ผมที่ออกมาจะตองมีความเรียบรอย ตรงกับความตองการลูกคา หรือการเขารักษา
อาการปวย ไมวาในโรงพยาบาลใดอาการปวยจะตองหาย ในแตละธุรกิจบริการแมข้ันตอนการ
ใหบริการจะมีความซับซอนเพียงใด ตองจางพนักงานจํานวนมากมายเพียงใด ลูกคาไมมีสวนมารับรู 
รูอยางเดียววากระบวนการใหบริการตองตอบสนองตองการอยางครบถวน ไมขาดตกบกพรอง 
 7. ความสบาย (Comfort) 
  สิ่งแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอรบริการ หองน้ํา ทางเดิน
ปายประชาสัมพันธ จะตองสรางความสบายตาและสบายใจใหลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคาใชบริการ
ประเภทหรูหราฟุมเฟอย สิ่งเหลานี้จะตองทําใหความทุกขใจและไมสบายกายไดบรรเทาเบาบางลง 
เชน การนั่งฟงเพลงในรานอาหาร ทุกสิ่งในรางตองสรางความสบายแกลูกคา 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
 ลอนดอน และและบิตทา (London; & Bitta. 1988: 368) แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะที่อยู
ภายในตัวของผูบริโภคที่เปนพลังทําใหรางกายมีการเคลื่อนไหวไปในทิศทางที่มีเปาหมายที่ไดเลือก
ไวแลว ซึ่งมักจะเปนเปาหมายที่มีอยูในภาวะแวดลอม 
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 เสรี วงษมณฑา (2542: 54) แรงจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง พลัง
แรงกระตุน (Drive) ภายในของแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลเกิดการปฏิบัติ จากความหมายนี้พลัง
พลังสิ่งกระตุนจะประกอบดวยพลังความตึงเครียดซึ่งเกิดจากผลของความตองการที่ไมไดรับการ
ตอบสนองความตองการของบุคคลทั้งที่รูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะพยายามลดความเครียดโดยใช
พฤติกรรมที่คาดวาจะสนองความตองการของเขา และทําใหผอนคลายความรูสึกตึงเครียด 
จุดมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผลมาจากความคิดและการเรียนรูของแตละบุคคล 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 68-70) การจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง 
พลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 
 ไมเคิล ดอมแจน (Domjan. 1996: 199) อธิบายวาการจูงใจเปนภาวะในการเพ่ิมพฤติกรรม
การกระทํากิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทําพฤติกรรมนั้นเพ่ือใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ 
  
 ทฤษฎีของการจูงใจ (Theories of Motivation) 
 มีทฤษฎีและการศึกษาเรื่องจูงใจเปนจํานวนมากในที่นี้จะกลาวโดยสังเขป เพ่ือนํามา
ประยุกตใชในองคกรซึ่งสามารถแบงออกเปน 3 ประเภทใหญๆ คือ 
 1. ทฤษฎีเนื้อหาของการจูงใจ (Content theories of Motivation) 
 2. ทฤษฎีกระบวนการ (Process Theory) 
 3. ทฤษฎีการเสริมแรง (Reinforcement Theory) 
 
 ทฤษฎีเน้ือหาของการจูงใจ (Cotent theories of Motivtion) 
 ทฤษฎีนี้อธิบายถึงความตองการหรือปรารถนาภายในของบุคคล ซึ่งกระตุนให เกิด
พฤติกรรม หรือเปนทฤษฎีที่อธิบายถึงกลไกความตองการของพนักงาน ซึ่งไดแก สาเหตุที่พนักงาน
มีความตองการที่แตกตางกันในชวงเวลาที่แตกตางกัน (McShane and Von Glinow: 597) 
 ทฤษฎีเนื้อหาเปนที่รูจักและยอมรับมี 4 ทฤษฎีคือ 
 1. ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว 
 2. ทฤษฎีการจูงใจ ERG ของ Alderfer 
 3. ทฤษฎีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ของแมคคลีแลนด (McClelland) 
 4. ทฤษฎีสองปจจัยของเฮอรซเบอรก 
 
 ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of needs theory) 
 เปนทฤษฎีที่เก่ียวของกับความตองการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย ซึ่งกําหนดโดยจิตวิทยาชื่อ 
มาสโลว (Abraham Maslow) เปนทฤษฎีการจูงใจมองวาความตองการของมนุษยมีลักษณะเปน
ลําดับข้ัน จากระดับต่ําสุดไปยังระดับสูงสุด เมื่อความตองการในระดับหนึ่งไดรับการตอบสนองแลว 
มนุษยก็จะมีความตองการอ่ืนในระดับที่สูงข้ึนตอไป 
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ภาพประกอบ 5 แสดงลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎขีองมาสโลว 
       
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2550):  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 80. 
 
 ตามทฤษฎีของมาสโลวไดจัดลําดับตวามตองการตามความสําคัญ คือ 
 1. ความตองการทางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการพ้ืนฐานของมนุษย
เพ่ือความอยูรอด เชน อาหาร เครื่องนุงหมที่อยูอาศัย อากาศ น้ําด่ืม ยารักษาโรค การพักผอน เปน
ตน  
 2. ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง (Security or safety Needs) เมื่อมนุษย
สามารถตอบสนองความตองการทางรางกายไดแลว มนุษยก็จะเพ่ิมความตองการในระดับที่สูงข้ึน
ตอไป เชน ความตองการดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความตองการความมั่นคงในชีวิต
และหนาที่การงาน 
 3. ความตองการความผูกพันหรือการยอมรับ (ความตองการทางสังคม) (Affiliation or  
Acceptance Needs) เปนความตองการเปนสวนหนึ่งของสังคมซึ่งเปนธรรมชาติอยางหนึ่งของ
มนุษย เชน ความตองการใหและไดรับซึ่งความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความ
ตองการไดรับการยอมรับ การตองการไดรับความชื่นชมจากผูอ่ืน 
 4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) หรือความภาคภูมิใจในตนเอง เปนความ
ตองการไดรับการยกยอง ความนับถือ และสถานะจากสังคม เชน ความตองการไดรับความเคารพ
นับถือ ความตองการมีความรู ความสามารถ เปนตน 



 26 

 5. ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Self-Actualization Needs) เปนความตองการสูงสุด
ของแตละบุคคล เชน ความตองการที่จะทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ ความตองการทําทุกอยางเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของตนเอง เปนตน 
 จากทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว สามารถแบงความตองการออกไดเปน 2 
ระดับคือ 
 1. ความตองการในระดับต่ํา (Lower order needs) ประกอบดวย ความตองการทาง
รางกาย, ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง และความตองการความผูกพันหรือการยอมรับ 
 2. ความตองการในระดับสูง (Higher order needs) ประกอบดวย ความตองการการยก
ยองและความตองการความสําเร็จในชีวิต 
 
 ทฤษฎีการจูงใจ ERG ของ Alderfer 
 อัลเดอรเฟอร (สิรินาตย กฤษฎาธาร.  2552; 142-175;  อางอิงจาก Alderfer 1969) เปน
ทฤษฎีที่เก่ียวของกับความตองการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย แตไมคํานึงถึงข้ันความตองการวา ความ
ตองการใดเกิดข้ึนกอนหรือหลัง และความตองการหลายๆ อยางอาจเกิดข้ึนพรอมกันได ความ
ตองการตามทฤษฎี ERG จะมีนอยกวาความตองการตามลําดับข้ันของมาสโลว โดยแบงออกเปน 3 
ประการ 
 1. ความตองการเพ่ือความอยูรอด (Existence needs (E)) เปนความตองการพ้ืนฐานของ
รางกายเพ่ือใหมนุษยดํารงชีวิตอยูได เชน ความตองการอาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษา
โรค เปนตน เปนความตองการในระดับต่ําสุดและมีลักษณะเปนรูปธรรมสูงสุดประกอบดวย ความ
ตองการทางรางกายบวกดวยความตองการความปลอดภัยและความมั่นคงตามทฤษฎีมาสโลว 
ผูบริหารสามารถตอบสนองความตองการความตองการในดานนี้ไดดวยการจายคาตอบแทนที่เปน
ธรรม มีสวัสดิการที่ดี มีเงินโบนัส รวมถึงทําใหผูใตบังคับบัญชารูสึกมั่นคง ปลอดภัยจากการทํางาน 
ไดรับความยุติธรรม มีการทําสัญญาวาจางการทํางาน เปนตน 
 2. ความตองการมีสัมพันธภาพ (Relatedness needs (R)) เปนความตองการที่จะใหและ
ไดรับไมตรีจิตจากบุคคลที่แวดลอม เปนความตองการที่มีลักษณะเปนรูปธรรมนอยลงประกอบดวย 
ความตองการความผูกพันหรือการยอมรับ (ความตองการทางสังคม) ตามทฤษฎีของมาสโลว 
ผูบริหารควรสงเสริมใหบุคลากรในองคการมีความสัมพันธที่ดีตอกัน ตลอดจนสรางความสัมพันธที่ดี
ตอบุคคลภายนอกดวย เชน การจัดกิจกรรมที่ทําใหเกิดความสัมพันธระหวางผูนําและผูตาม เปนตน 
 3. ความตองการความเจริญกาวหนา (Growth needs (G)) เปนความตองการในระดับ
สูงสุดของบุคคลซึ่งมีความเปนรูปธรรมต่ําสุดประกอบดวย ความตองการการยกยองบวกดวยความ
ตองการประสบความสําเร็จในชีวิตตามทฤษฎีของมาสโลว ผูบริหารควรสนับสนุนใหพนักงานพัฒนา
ตนเองใหเจริญกาวหนาดวยการพิจารณาเลื่อนข้ัน เลื่อนตําแหนง หรือมอบหมายใหรับผิดชอบตอ
งานกวางข้ึน โดยมีหนาที่การงานสูงข้ึน อันเปนโอกาสที่พนักงานจะกาวหนาไปสูความสําเร็จ 
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 ทฤษฎีแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิของแมคคลีแลนด (McClelland) 
 แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ เปนแรงผลักดันภายในตัวบุคคลที่แสดงถึงความตองการประสบความ 
สําเร็จตามเปาหมายที่กําหนดไว ซึ่งนักจิตวิทยาและนักการศึกษาตางใหความหมายของแรงจูงใจใฝ
สัมฤทธิ์ไวในแนวทางเดียวกัน แมคแคลแลนด (McClelland. 1953: 110-111) ไดนิยามแรงจูงใจใฝ
สัมฤทธิ์วา เปนความปรารถนาของบุคคลหรือเปนแรงขับภายในบุคคลที่จะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหสําเร็จ
ลุลวงตามเปาหมายหรือมาตรฐานที่กําหนดไว ทฤษฎีนี้เนนอธิบายการจูงใจของบุคคลที่กระทําการ
เพ่ือไดมาซึ่งความตองการความสําเร็จมิไดหวังรางวัลตอบแทนจากการกระทําของเขา ซึ่งความ
ตองการความสําเร็จนี้ในแงของการทํางานหมายถึงความตองการที่จะทํางานใหดีที่สุดและทําให
สําเร็จผลตามที่ตั้งใจไว เมื่อตนทําอะไรสําเร็จไดก็จะเปนแรงกระตุนใหทํางานอ่ืนสําเร็จตอไป หาก
องคกรใดที่มีพนักงานที่แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์จํานวนมากก็จะเจริญรุงเรืองและเติบโตเร็ว 
 ในชวงป ค.ศ. 1940s นักจิตวิทยาชื่อ David l. McClelland ไดทําการทดลองโดยใช
แบบทดสอบการรับรูของบุคคล (Thematic Apperception Test (TAT)) เพ่ือวัดความตองการของ
มนุษย โดยแบบทดสอบ TAT เปนเทคนิคการนําเสนอภาพตางๆ แลวใหบุคคลเขียนเรื่องราว
เก่ียวกับสิ่งที่เขาเห็น จากการศึกษาวิจัยของแมคคลีแลนดไดสรุปคุณลักษณะของคนที่มีแรงจูงใจฝ
สัมฤทธิ์สูงมีความตองการ 3 ประการที่ไดจากแบบทดสอบ TAT ซึ่งเขาเชื่อวาเปนสิ่งสําคัญในการทีจ่
เขาใจถึงพฤติกรรมของบุคคลไดดังนี้ 
 1. ความตองการความสําเร็จ (Need for Achievement (nAch)) เปนความตองการที่จะทํา 
สิ่งตางๆใหเต็มที่และดีที่สุดเพ่ือความสําเร็จ จากการวิจัยของ McClelland พบวา บุคคลที่ตองการ
ความสําเร็จ (nAch) สูง จะมีลักษณะชอบการแขงขัน ชอบงานที่ทาทาย และความตองการไดรับ
ขอมูลปอนกลับเพ่ือประเมินผลงานของตนเอง มีความชํานาญในการวางแผน มีความรับผิดชอบ 
และกลาที่จะเผชิญกับความลมเหลว 
 2. ความตองการความผูกพัน (Need for Affiliation (nAff)) เปนความตองการการยอมรับ 
จากบุคคลอ่ืน ตองการเปนสวนหนึ่งของกลุม ตองการสัมพันธภาพที่ดีตอบุคคลอ่ืน บุคคลที่ตองการ
ความผูกพันจะชอบสถานการณการรวมมือมากกวาสถานการณการแขงขัน โดยจะพยายามสราง
และรักษาความสัมพันธอันดีกับผูอ่ืน 
 3. ความตองการอํานาจ (Need for power (nPower)) เปนความตองการอํานาจเพ่ือม ี
อิทธิพลเหนือผูอ่ืน บุคคลที่มีความตองการอํานาจสูง จะแสวงหาวิถีเพ่ือทําใหตนมีอิทธิเหนือบุคคล
อ่ืน ตองการใหผูอ่ืนยอมรับหรือยกยอง ตองการความเปนผูนํา ตองการทํางานใหเหนือกวาบุคคลอ่ืน 
และจะกังวลเรื่องอํานาจมากกวาการทํางานใหมีประสิทธิภาพ 
 จากการศึกษาพบวาพนักงานที่มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์สูงมักตองการจะทํางานในลักษณะ 3 
ประการ ดังนี้ 
 1. งานที่เปดโอกาสใหเขารับผิดชอบเฉพาะสวนของเขา และเขามีอิสระที่จะตัดสินใจและ 
แกปญหาดวยตนเอง 
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 2. ตองการงานที่มีระดับยากงายพอดี ไมงายหรือยากเกินไปกวาความสามารถของเขา 
 3. ตองการที่มีความแนนอนและตอเนื่องซึ่งสรางผลงานไดและทําใหเขามีความกาวหนาใน 
งานเพ่ือจะพิสูจนตนเองถึงความสามารถของเขาได 
 นอกจากงานในลักษณะดังกลาวแลวแมคคลีแลนดไดพบวาปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการทํางาน 
เพ่ือใหไดงานที่มีประสิทธิภาพคือสิ่งแวดลอมที่เหมาะสมกับงานที่เขาทําดวย 
   
 ทฤษฎีสองปจจัยของเฮอรชเบอรก (Herzberg) 
 ทฤษฎีเฮอรชเบอรกเนนอธิบายและใหความสําคัญกับปจจัย 2 ประการ (ประคัลภ      
ปณฑพลังกูร.  2551) ไดแก ตัวกระตุน (Motivators) และการบํารุงรักษา (Hygiene) สองปจจัยมี
อิทธิพลตอความสําเร็จของงานเปนอยางย่ิง เฮอรชเบอรก ไดทําการศึกษาโดยการสัมภาษณความ
พอใจและไมพอใจทํางานของนักบัญชีและวิศวกรจํานวน 200 คน ผลการศึกษาสรุปวาความพอใจใน
การทํางานกับแรงจูงใจในการของคนมีความแตกตางกันคือการที่บุคคลพอใจในงานไมได
หมายความวาคนนั้นมีแรงจูงใจในการทํางานเสมอไป แตถาคนใดมีแรงจูงใจในการทํางานแลวคนนัน้
จะตั้งใจทํางานใหเกิดผลดีได ผลการศึกษาจึงแสดงใหเห็นผลของปจจัย 2 ตัว คือดานตัวกระตุนและ
การบํารุงรักษาตอเจตคติงานของบุคคล 
 1. ปจจัยดานตัวกระตุน (Motivator factors) เปนปจจัยที่กระตุนใหเกิดแรงจูงใจในการ
ทํางาน ใหการทํางานมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน ผลผลิตเพ่ิมข้ึน ทําใหบุคคลเกิดความพึงพอใจในการ
ทํางานเสมอ (Job satisfaction) ตัวกระตุนประกอบดวยปจจัย 6 ประการ ดังนี้ 
  1.1 การสัมฤทธิ์ผล คือ พนักงานมีความรูสึกวาเขาทํางานไดสําเร็จ 
  1.2 การยอมรับนับถือจากผูอ่ืน คือ พนักงานมีความรูสึกวาเมื่อทําสําเร็จมีคนยอมรับ
เขา 
  1.3 ลักษณะงานที่นาสนใจ คือ พนักงานรูสึกวางานที่ทํานาสนใจ นาทํา 
  1.4 ความรับผิดชอบ คือ พนักงานรูสึกวาเขาตองรับผิดชอบตนเองและงานที่เขาทํา 
  1.5 โอกาสที่จะเจริญกาวหนา คือ พนักงานรูสึกวาเขามีความกาวหนาในงานที่ทํา 
  1.6 การเจริญเติบโต คือ พนักงานตระหนักวาเขามีโอกาสที่จะเรียนรูเพ่ิมเติมและมี
ความเชี่ยวชาญ 
 2. ปจจัยดานการบํารุงรักษา (Hygiene Factors) เปนปจจัยที่ชวยใหพนักงานยังคงทํางาน 
อยูและยังรักษาเขาไวไมใหออกจากงานเมื่อไมไดจัดใหพนักงาน เขาจะไมพอใจและไมมีความสุขใน
การทํางานปจจัยนี้ประกอบดวย 10 ประการดังนี้ 
  2.1 นโยบายและการบริหาร คือ พนักงานรูสึกวาฝายจัดการมีการสื่อสารที่ดีและเขารู
ถึงนโยบายขององคการที่เขาอยู 
  2.2 การนิเทศงาน คือ พนักงานรูสึกวาผูบริหารตั้งใจสอนงานและใหงานตามหนาที่
รับผิดชอบ 
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  2.3 ความสัมพันธกับหัวหนาคือ พนักงานรูสึกดีตอหัวหนางานของเขา 
  2.4 ภาวะการทํางานคือ พนักงานรูสึกดีตองานที่ทําและสภาพการณของงานที่ทํางาน 
  2.5 คาตอบแทนการทํางานคือ พนักงานรูสึกวาคาตอบแทนเหมาะสม 
  2.6 ความสัมพันธระหวางเพ่ือนรวมงานคือ พนักงานมีความรูสึกที่ดีตอเพ่ือนรวมงาน 
  2.7 ชีวิตสวนตัว คือ พนักงานรูสึกวาชั่วโมงการทํางานไมไดกระทบตอชีวิตสวนตัว 
  2.8 ความสัมพันธกับลูกนอง คือ หัวหนามีความรูสึกที่ดีตอลูกนอง 
  2.9 สถานภาพ คือ พนักงานรูสึกวางานเขามีตําแหนงหนาที่ดี 
  2.10 ความมั่นคง คือ พนักงานรูสึกมั่นคงปลอดภัยในงานที่ทําอยู 
 ปจจัยบํารุงรักษาไมใชสิ่งจูงใจที่จะทําใหผลผลิตเพ่ิมข้ึนแตเปนขอกําหนดที่ปองกัน ไมให 
พนักงานเกิดความไมพึงพอใจงานที่ทํา ถาไมมีปจจัยเหลานี้แลวอาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจแก
พนักงานได ซึ่งพนักงานอาจรวมตัวกันเพ่ือเรียกรองตอรองผูบริหารจึงมักจัดโครงการดาน
ผลประโยชนพิเศษตางๆ เพ่ือใหพนักงานพึงพอใจ เชน การลาปวย การลาพักรอน และโครงการที่
เก่ียวกับสุขภาพและสวัสดิการของพนักงาน 
 
 ทฤษฎีกระบวนการ (Process Theory) 
 โดยทั่วไปทฤษฎีเนื้อหาจะเนนที่ลักษณะของสิ่งจูงใจ ซึ่งมีแนวโนมที่จะคนหาวิธีการ
ปรับปรุงการจูงใจโดยเก่ียของกับการกระตุนความตองการ แตไมไดศึกษาเก่ียวกับกระบวนการดาน
ความคิด (Thought Process) ซึ่งบุคคลเลือกปฏิบัติตอบุคคลอ่ืนในที่ทํางาน ทฤษฎีกระบวนการ 
(Process Theories) จะมุงที่กระบวนการดานความคิดซึ่งมีผลกระทบตอการตัดสินใจเก่ียวกับ
ทางเลือกในการปฏิบัติงานของบุคคล ซึ่งมีหลายทฤษฎีในที่นี้จะกลาวถึงเฉพาะทฤษฎีความเสมอ
ภาคหรือทฤษฎีความเสมอภาคหรือทฤษฎีความเทาเทียมกัน [Equity Theory  (และทฤษฎีความ
คาดหวัง  (Expectancy Theory)] 
 
 ทฤษฎีความเสมอภาคหรือทฤษฎีความเทาเทียมกันของ Adams 
 ทฤษฎีนี้กลาววาบุคคลจะมีการเปรียบเทียบอัตราสวนระหวางปจจัยนําเขาของตนเอง   
เชน  ความพยายาม ประสบการณ การศึกษา และความสามารถ และผลลัพธของตนเอง เชน ระดับ
การเลื่อนตําแหนง การยกยอง และปจจัยอ่ืนกับบุคคลอ่ืน J. Stacy Adams กลาววา บุคคลจะ
ประเมินผลลัพธที่เขาไดรับจากการทํางานของตนกับบุคคลอ่ืน ความรูสึกถึงความไมเสมอภาคจะ
เกิดข้ึน เมื่อบุคคลรูสึกวารางวัลที่เขาไดรับจากการทํางานมีความไมเหมาะสมโดยเปรียบเทียบกับ
รางวัลที่บุคคลอ่ืนไดจากทํางาน ซึ่งจะกอใหเกิดผลในเชิงลบ โดยอาจทําใหบุคคลทุมเทใหกับการ
ทํางานนอยลงหรือตัดสินใจลากออกก็ได การประยุกตใชทฤษฎีนี้เสนอแนะวาบุคคลควรไดรับรูถึง
รางวัล (ผลลัพธจากการทํางาน) ที่เหมาะสมและเทาเทียมกัน ลักษณะสําคัญของทฤษฎีความเสมอ
ภาคแสดงดังสมการ 



 30 

ผลลัพธ (Output)ของบุคคลหน่ึง ผลลัพธ (Output)ของอีกบุคคลหน่ึง 
ปจจัยนําเขา (Input) ของบุคคลหน่ึง 

= 
ปจจัยนําเขา (Input)ของอีกบุคคลหน่ึง 

 
 ความรูสึกถึงความไมเสมอภาคเชิงลบ(Felt negative inequity) เกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกวา
เขาได รับความยุติธรรมนอยกวาบุคคลอ่ืน 
 ความรูถึงความไมเสมอภาคเชิงบวก (Felt positive inequity) เกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกวาเขา
ไดรับความยุติธรรมมากกวาบุคคลอ่ืน 
 ความไมเสมอภาคจะเปนตัวกระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพ่ือที่จะสรางความเทาเทียม
กัน ซึ่งบุคคลอาจจะแสดงพฤติกรรมออกมาในรูปแบบตางๆดังนี้ 
 1. เปลี่ยนแรงพยายามที่ใสลงไป เชน ลดความพยายามในการทํางาน, มาสาย, ขาดงาน 
 2. ปรับหรือเปลี่ยนรางวัลที่เขาไดรับเชนขอข้ึนเงินเดือนหรือขอเลื่อนตําแหนง 
 3. ลมเลิกการเปรียบเทียบ โดยการออกจากงาน 
 4. เปลี่ยนจุดเปรียบเทียบโดยเปรียบเทียบตัวเองกับผูรวมงานคนอ่ืน 
 ข้ันตอนในการบริหารกระบวนการความเสมอภาค (Step for managing the equity 
process) มีดังนี้ 
 1. ยอมรับวาการเปรียบเทียบความเสมอภาค (Equity comparisons) เปนสิ่งที่ไมสามารถ
หลีกเลี่ยงไดในที่ทํางาน 
 2. ความรูสึกถึงความไมเสมอภาคเชิงลบ (Felt negative inequlities) จะเกิดข้ึนเมื่อมีการ
ใหรางวัล 
 3. สื่อสารถึงการประเมินที่ชัดเจนของการใหรางวัล 
 4. สื่อสารถึงการประเมินผลการทํางานซึ่งมีเกณฑการใหรางวัล 
 5. สื่อสารถึงความเหมาะสมของประเด็นที่เปรียบเทียบในสถานการณนั้น 
 การเปรียบเทียบความเสมอภาคกับการจัดสรรรางวัลมีผลกระทบตอผูถูกจูงใจ ผูบริหาร
จะตองหาวิธีการใหผูถูกจูงใจเกิดการรับรูวารางวัลนั้นพิจารณาจากผลลัพธที่แทจริง โดยผูบริหารที่มี
ประสิทธิภาพมีแนวคิดการจัดการกับการเปรียบเทียบความเสมอภาค 5 ประการ ดังกลาวขางตน 
และจากการวิจัยพบวา 
 1. ถาบุคคลรูสึกวาเขาไดรับรางวัลที่ไมเทาเทียมกัน เขาจะไมพอใจ และจะลดปริมาณหรือ
คุณภาพของผลผลิต 
 2. ถาบุคคลไดรับรางวัลที่เทาเทียมกัน เขาจะทํางานเพ่ือใหไดผลผลิตในระดับเดิมตอไป 
 3. ถาบุคคลคิดวารางวัลสูงกวาสิ่งที่ไมเสมอภาค เขาจะทํางานมากข้ึน ดังนั้นจึงอาจจะลด
รางวัลลง 
 ปญหาที่เกิดข้ึน คือ บุคคลจะคาดคะเนผลประโยชนของตนหรือคาดหวังรางวัลที่ไดรับเกิน
จริง ทําใหพนักงานอาจรูสึกถึงความไมเสมอภาคในบางครั้ง อยางไรก็ตามความรูสึกถึงความไม
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เสมอภาคนี้จะมีผลตอปฏิกิริยาบางประการ ตัวอยางเชน พนักงานอาจจะโกรธหรือตัดสินใจทิ้งงาน
เพราะเกิดความรูสึกวารางวัลที่ไดไมยุติธรรม เมื่อเปรียบเทียบกับรางวัลของบุคคลอ่ืน 
 
 ทฤษฎีการเสริมแรง (Reinforcement Theory) 
 สกินเนอร นักจิตวิทยาชาวอเมริกันเชื่อวาเราจะเขาใจและสามารถควบคุมพฤติกรรม 
(1938) มนุษยไดดีหรือไมข้ึนอยูกับวา เรารูเงื่อนไขของการเสริมแรง (reinforcement contingency) 
เพียงใด และบุคคลจะแสดงพฤติกรรมเชนใดข้ึนอยูกับวาเขาไดรับผลเชนไรในอดีต เชน พนักงานที่
ไดรับการเลื่อนตําแหนงเพราะไมขาด ไมลา ไมสายเสมอ ดังนั้นถาเรารูเงื่อนไขของการเสริมแรงของ
บุคคลเหลานี้ไดก็จะสามารถจูงใจได 
 ความเชื่อของ สกินเนอร สรุปไดวาผลกรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดังนี้ 
 A = Activator คือ ตัวกระตุนหรือสัญญาณที่มากอนพฤติกรรม 
 B = Behavior คือ พฤติกรรม 
 C = Consequence คือ ผลกรรมสนองตอบตอพฤติกรรมที่ทําไป ถาเปนผลกรรมที่พึง
ประสงค ก็เรียกวา  C +  หากไมพึงประสงคก็เรียกวา C-  
 แนวคิดนี้เปนแนวคิดที่ผสมผสานแนวคิดดานกระบวนการเรียนรูพ้ืนฐาน 2   อยางนั่นคือ 
 1. ทฤษฏีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก โดยพาฟลอฟ นักจิตวิทยาชาวรัสเซีย 
 2. ทฤษฎีที่เนนเงื่อนไขผลกรรมที่มีตอพฤติกรรมบุคคล 
 
 ทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลากสิค (Classical Conditioning Theory) โดย
นักจิตวิทยาชาวรัสเซียเชื่อพาฟลอฟไดทําการวิจัยเก่ียวกับ reflex or respondent behavior เปน
พฤติกรรมที่ตอบสนองโดยอัตโนมัติ ทฤษฎีนี้เปนการเรียนรูถึงกระบวนการตอเนื่องที่แสดง
ความสัมพันธระหวางสิ่งกระตุนและการตอบสนอง นักทฤษฎีวางเงื่อนไขแบบคลากสิค คํานึงวา
สิ่งมีชีวิต สัตวและมนุษย เปนผูตอบสนอง ซึ่งสามารถสอนใหเกิดพฤติกรรมเฉพาะอยางโดยอาศัย
การกระทําซ้ําหรือการวางเงื่อนไข คําวาเงื่อนไข หมายถึง ความเปนอัตโนมัติในการตอบสนองตอ
สถานการณซึ่งสรางข้ึนซ้ําๆ ตัวอยางที่มีชื่อเสียงมากที่สุดพาฟลอฟสังเกตวา สุนัขจะน้ําลายไหลเมื่อ
เห็นชิ้นเนื้อ ซึ่งความสัมพันธระหวางการเห็นชิ้นเนื้อกับการเกิดน้ําลายไหลของสุนัขเปนปฏิกิริยาที่
เกิดตอเนื่องกัน ทําใหเกิดกระบวนการตอเนื่องแบบมีเงื่อนไข โดยชิ้นเนื้อเปนสิ่งกระตุ นที่ไมมี
เงื่อนไข (Unconditioned stimulus (US)) และเกิดการน้ําลายไหลเปนการตอบสนองที่ไมมีเงื่อนไข 
(Unconditioned response (UR)) พาฟลอฟไดทําการทดลองโดยการใชการสั่นกระด่ิงคูไปกับการให
ชื้นเนื้อแกสุนัข หลังจากการทดลองหลายครั้ง สุนัขเริ่มเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอการสัน่
กระด่ิง นั่นคือ สุนัขไดยินเสียงกระด่ิงก็จะเกิดอาการน้ําลายไหล แมวาจะไมเห็นชิ้นเนื้อก็ตาม ดังนั้น
เสียงกระด่ิงจึงเปนสิ่งกระตุนที่มีเงื่อนไข (Conditioned response (CS)) ซึ่งทําใหเกิดการตอบสนอง
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ที่มีเงื่อนไข (Conditioned response (CR)) หรือปฏิกิริยาที่ไมมีเงื่อนไข (Unconditioned reponse 
(UR)) ดังรูป 
 

สิ่งกระตุนที่ไมมีเงื่อนไข 
(Unconditioned stimulus (US)) 

 การตอบสนองที่ไมมีเงื่อนไข 
(Unconditioned response (UR)) 

   
สิ่งกระตุนที่มีเงื่อนไข 

(Conditioned response (CR)) 
 การตอบสนองที่มีเงื่อนไข 

(Conditioned response (CR)) 
 

ภาพประกอบ 6 ปจจัยสองประการที่สําคัญตอการเรียนรูที่ผานกระบวนการตอเนื่อง 
 
 ที่มา: Skinner. B.F. (1938): The behavior of Organisms: An experimental analysis.  
 
 ความสัมพันธเกิดจากความตอเน่ืองและการกระทําซํ้า 
 1. ความตอเนื่องหมายความวา สิ่งกระตุนที่มีเงื่อนไขและไมมีเงื่อนไขจะเกิดข้ึนตอเนื่องใน
ชวงเวลาและจังหวะที่ใกลเคียงกัน ในการทดลองของพาพลอฟนั้น สุนัขไดเกิดการเรียนรู
ความสัมพันธระหวางเสียงกระด่ิงกับชิ้นเนื้อ ซึ่งเนื่องมาจากการเสนอสิ่งกระตุนสองสิ่งตอเนื่องกัน 
 2. การกระทําซ้ํา หรือความถี่ของความตอเนื่องกัน 
 

 
 

ภาพประกอบ 7 แสดงทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสกิ ระหวางเจานายกับลูกนอง 
         
 ที่มา: Skinner. B.F. (1938): The behavior of Organisms: An experimental analysis.  
 
 สิ่งกระตุน (Stimulus) เปนสิ่งที่มีอิทธิพลใหเกิดการตอบสนองและสงผลใหเกิดพฤติกรรม
ในทางเดียวกับสิ่งกระตุนแรก (Initial Stimulus) เรียกวา สิ่งกระตุนที่มีเงื่อนไข (Conditioned 
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response (CS)) จากรูป รอยย้ิมของเจานายเปนสิ่งกระตุนที่มีเงื่อนไข เพราะนําไปสูการ
วิพากษวิจารณ (ตําหนิลูกนอง) 
  
 โมเดลของกระบวนการจูงใจ (Model of the motivation process) 
 โมเดลของกระบวนการจูงใจ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 68-70) ประกอบดวย สภาพความ
ตึงเครียด (Tension)ซึ่งเกิดข้ึนจากความจําเปน (Needs)ความตองการ (Wants)และความปรารถนา 
(Desires) ที่ยังไมไดรับการตอบสนอง (Unfulfilled) ซึ่งผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุมุง
หมาย คือ ความตองการที่ไดรับการตอบสนอง และสามารถลดความตึงเครียดได 
 

 
ภาพประกอบ 8 โมเดลของกระบวนการจูงใจ (Model the motivation process) 

          
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2550):  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 68-70. 
 
 ทั้งนี้จุดมุงหมายของพฤติกรรมผูบริโภคจะถือเกณฑกระบวนการความคิด เชน  ความ
เขาใจกับการเรียนรูในอดีต ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทําความเขาใจทฤษฎีการจูงใจเพ่ือทําให
เกิดกระบวนการความเขาใจของผูบริโภค (Consumer cognitive process)ลักษณะของการจูงใจมี
ประเด็นที่ตองพิจารณา ดังนี้ 
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 1. ความจําเปนหรือความตองการ (Needs) หมายถึง ความแตกตางที่รับรูระหวางสภาพ
ในอุดมคติและสภาพปจจุบันซึ่งมีอิทธิเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรม (Blackwell, Miniard and 
Engel. 2006: 203) ความตองการประกอบดวย 2 ประการ ดังนี้ 
  1.1 ความตองการดานรางกาย เปนความตองการภายในรางกาย ไดแก ความตองการ
น้ํา อากาศ อาหาร ที่อยูอาศัย การพักผอน และความตองการทางเพศ ซึ่งถือวาเปนความตองการ
พ้ืนฐาน 
  1.2 ความตองการที่เปนความปรารถนา หรือความตองการดานจิตวิทยา เปนความ
ตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอวัฒนธรรมหรือสิ่งแวดลอม ประกอบดวย ความตองการ
เพ่ือการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรัก อํานาจและการเรียนรู ซึ่งถือเปนความตองการทุติยภูมิ 
เปนผลจากสภาพจิตใจและความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน 
 2. จุดมุงหมาย (Goals) เปนพฤติกรรมการจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมีจุดมุงหมาย 
เฉพาะอยางในการวิเคราะหการจูงใจนี้เก่ียวกับจุดมุงหมาย 2 ประการ ดังนี้ 
  2.1 จุดมุงหมายหลักหรือทั่วไป หมายถึง จุดมุงหมายในชนิดของผลิตภัณฑซึ่งแตละ
บุคคลเลือกเพ่ือตอบสนองความตองการของเรา (Schiffman; & Kanuk. 2007: 84) 
  2.2 จุดมุงหมายเฉพาะที่เก่ียวกับตราสินคา เปนจุดมุงหมายในตราสินคาใดสินคาหนึ่ง
ซึ่งผูบริโภคเลือกเพ่ือตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2007: 87) 
 3. การจูงใจดานบวกและดานลบ(Positive and negative motivation) การจูงใจทาง
การตลาดอาจทําไดทั้งการสรางความพึงพอใจและสรางความกลัวหรือความวิตกกังวล ตัวอยาง 
บุคคลทําประกันชีวิตเพราะความพึงพอใจในความมีมนุษยสัมพันธที่ดีของพนักงานขาย หรือเพราะ
อาจเกิดความกลัวตอโรคภัยไขเจ็บหรือการสูญเสียชีวิตของตนแลวจะทําใหเกิดปญหากับครอบครัว 
นักจิตวิทยากลาวถึงการจูงใจ 2 ประการ ดังนี้ 
  3.1 สิ่งกระตุนดานบวก หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุนดานบวก (ความพึงพอใจ) ที่มีตอ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณใดสถานการณหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 2007: 87) สิ่งกระตุนกรณี
นี้ถือวาเปนความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา ที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในกรณีนี้สิ่งกระตุน
จะนําไปสูจุดมุงหมายเพ่ือทําใหเกิดความรูสึกที่ดี เกิดความตองการ และเกิดพฤติกรรมตอสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง 
  3.2  สิ่งกระตุนดานลบ หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุนใหหลีกหนีจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
สถานการณใดสถานการณหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk.  2007: 87) สิ่งกระตุนกรณีนี้ ประกอบดวย 
ความกลัวหรือความไมชอบ ในกรณีนี้สิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานลบ เปนจุดมุงหมาย
เพ่ือที่จะหลีกเลี่ยงตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหลีกเลี่ยงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่ง 
 4. สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ (Rational motives versus emotional motives) 
นักการตลาดจําเปนจะตองศึกษาถึงสิ่งจูงใจดานเหตุผลและดานอารมณ โดยนําไปใชรวมกัน ดังนี้ 
  4.1 สิ่งจูงใจดานเหตุผล หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยถือเกณฑเศรษฐกิจหรือ
ใชหลักเหตุผล (Rationality) เชน ราคาขนาดน้ําหนัก คุณภาพ การประหยัด (Schiffman; & Kanuk.  
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2007: 88) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามหลักเศรษฐกิจนั้น จะตงขอสมมติวา ผูบริโภคมีพฤติกรรม
ที่มีเหตุผลเมื่อเขาพิจารณาทางเลือกตางๆแลวจะตัดสินใจเลือกตราสินคาที่มีอรรถประโยชนสูงสุด 
หรือความพึงพอใจสูงสุด หรือความคุมคากับเงินที่จายไปสูงสุด เชน ความพอใจผลิตภัณฑจากการ
สงเสริมการตลาด 
  4.2 สิ่งจูงใจดานอารมณ หมายถึง การเลือกจุดมุงหมายตามหลักเกณฑความรูสึก
สวนตัวหรือดุลพินิจสวนตัว (Personal criteria or subjective criteria) (Schiffman; & Kanuk.  
2007: 88) เชน ความตองการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเปนมิตร ฯลฯ  
 แนวความคิดนี้ถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน (ความพึงพอใจสูงสุด) เปนสิ่งสมเหตุ 
สมผลที่ผูบริโภคจะใชทัศนคติของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด จากทฤษฎีนี้เปน
โมเดลที่สะทอนถึงความเปนอุดมคติมากเกินไป เพราะวาผูบริโภคอาจซื้อโดยอาศัยความเขใจหรือ
ตัดสินใจโดยอารมณก็ได การเขาถึงความพึงพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจเปนกระบวนการ
สวนบุคคล โครงสรางความตองการของบุคคลเชนเดียวกับพฤติกรรมในอดีตประสบการณดานสังคม 
หรือการเรียนรู สิ่งที่ปรากฏวาไมมี (อาจจะเปนความตองการทางดานจิตวิทยาสวนตัวบุคคลอ่ืน) 
ตัวอยาง การซื้อผลิตภัณฑที่เสริมสรางภาพลักษณสวนตัว เชน การซื้อน้ําหอมเปนพฤติกรรมผู
บริโภคเพ่ือสรางภาพลักษณสวนตัว 
 
5. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค 
 ศุภร เสรีรีรัตน (2540: 6) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวของ
กับการซื้อ และการใชสินคาบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจ
ทั้งกอนและหลังการกระทําโดยบุคคลที่จัดวาเปนผูบริโภคในที่นี้คือ บุคคลผูมีสิทธิในการไดมาและใช
ไป ซึ่งสินคาและบริการที่ไดเสนอขาย โดยสถาบันการตลาด 
 เชฟแมน และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546: 192; อางอิงจาก Schiffman; & 
Kanuk. 2003: G-3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมที่ทําการคนหา การซื้อ การใช การ
ประเมินผล การใชผลิตภัณฑ และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา  
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับ และใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆของ
การตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานั้น 
 ปริญ ลักษิตานนท (2536: 27) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่ง ซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดข้ึนกอน และมีสวนในการกําหนดการกระทํา  
 เจมส และคณะ (ธงชัย สันติวงษ. 2540: 26; อางอิงจาก Jame; et al.  n.d ) กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา
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และการใชสินคาบริการรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนแลว ซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมกีาร
กระทําดังกลาว 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2541: 5) กลาววา ผูบริโภค หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่
แสดงออกซึ่งสิทธิที่ตองการบริโภคผลิตภัณฑที่เสนอขายในตลาด ผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่
ตอบสนองความตองการของตนเองและครอบครัว หรือซื้อเพ่ือสรางความพอใจใหกับกลุมสังคมที่
ตนเองอาศัยอยู แตอยางไรก็ตาม ในแงของนักการตลาดไมสามารถสรุปไดวาทุกคน คือ ผูบริโภค
ของกิจการ ดังนั้นจึงจําเปนตองกําหนดองคประกอบของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมตลาดเปาหมาย 4 
ประการ คือ 
 1. ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ (Need) 
 2. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) 
 3. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) 
 4. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 
 จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภค คือการแสดงออกของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งเพ่ือใหไดมาและใชสินคาหรือบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคลนั้นโดย
ผานกระบวนการตางๆ อันไดแก การคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจายเพ่ือให
ไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ 
 
 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภคเริ่มตนจากมีสิ่งเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึกของ
เขาทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองการหาขอมูลเก่ียวกับสิ่งที่จะสามารถตอบสนองความตองการ
ของเขา เพ่ือทําการตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมซื้ออันเปนการตอบสนอง (Response) ในที่สุด 
 1. ส่ิงเรา (Stimulus) อาจเกิดขึ้นไดจากส่ิงเราภายใน (Inside Stimulus) ที่รางกายเกิดความไมสมดุล
ทางกายภาพ หรือทางจิตใจ กอใหเกิดความตองการที่จะรักษาสมดุลนั้น หรือจากส่ิงเราภายนอก (Outside 

Stimulus) ซ่ึงแบงออกเปน 
  1.1  ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเปนส่ิงเราที่เก่ียวของกับสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ที่นักการตลาดใชเพื่อ
กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ 

  1.2 สิ่งเราอ่ืนๆ เปนสิ่งแวดลอมอันอยูเหนือความควบคุมขององคกร สามารถทําใหเกิด 
การซื้อได เชน สภาพเศรษฐกิจที่ดี เทคโนโลยีที่อํานวยความสะดวก กฎหมายที่เอ้ือประโยชน 
นโยบายทางการเมืองที่กระตุนใหเกิดการลงทุน หรือวัฒนธรรมที่สรางพฤติกรรมการใช ฯลฯ ในทาง
ตรงกันขาม สิ่งเราตางๆ ที่มีลักษณะทางลบ อาจจะไมกอใหเกิดการซื้อ แมจะมีความตองการซื้อก็
ตาม เชน สภาพเศรษฐกิจถดถอย การเพ่ิมข้ึนของบริษัท ฯลฯ 
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 2. กลองดํา (Black Box) เปนระบบของความรูสึก ความตองการ และกระบวนการ
ตัดสินใจที่เกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซื้อ อันเปนสิ่งที่ยากแกการเขาใจที่นักกการตลาดตอง
พยายามศึกษาเก่ียวกับปจจัยตางๆ ที่มีตอพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดวย   
 3. การตอบสนอง (Response) เปนกระบวนการที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  
เปนการตอบสนองตอสิ่งเรา ซึ่งผูซื้อจะตัดสินใจเก่ียวกับชนิดของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูขาย 
เวลาที่จะซื้อ และปริมาณที่จะซื้อ 
 4. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) แมวาผูบริโภคจะมีลักษณะการ
ซื้อ เหตุผล หรือความชอบที่แตกตางกันแตผูซื้อจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน ซึ่งเรา
สามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน คือ 
  4.1 การรับรูถึงความตองการ ผูบริโภคจะตระหนกถึงความตองการในสิ่งที่ตนเองรูสึก
วายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑที่สามารถเติมใหกับความตองการนั้น เชน 
ผูบริโภคที่ตระหนักถึงความตองการใชโทรศัพทมือถือ เพ่ือที่จะสามารถทํากาติดตอกับผูอ่ืนได
สะดวกมากข้ึน 
  4.2 การคนหาขอมูล ผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑใหมาก
ที่สุด เพ่ือนํามาใชในการตัดสินใจ 
  4.3 การประเมินทางเลือกผูบริโภคจะนําขอมูลทั้งหมดที่ไดมาทําการเปรียบเทียบเพ่ือ
หาทางเลือกที่ดีที่สุดเชนผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบขอมูลทั้งหมดที่ไดวามีความแตกตางกัน
อยางไรมีขอดีหรือขอเสียแตกตางกันอยางไร 
  4.4 การตัดสินใจเปนการตัดสนใจซื้อจริงซึ่งผูบริโภคตองตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ
ตราผลิตภัณฑผูขายเวลาในการซื้อและปริมาณการซื้อ 
  4.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ-การใชผูบริโภคอาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจหรือไมพอใจจากการซื้อหรือการใชดังกลาวคือ 
   4.5.1 เมื่อพอใจก็ทําการซื้อซ้ําและบอกตอ 
   4.5.2 เมื่อไมพึงพอใจจะเลิกใชและบอกตอหรือเรียกรองใหผูขายรับผิดชอบ 
 5. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีปจจัยตางๆ ที่เขามา
เก่ียวของและอิทธิพลตอการตัดสินใจไดแกปจจัยดานวัฒนธรรมปจจัยดานสังคมปจจัยสวนบุคคล
และปจจัยดานจิตวิทยา 
 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการ
ใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค 
คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบรโิภค
ประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 
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ประการหรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions 
Outletsและ Operations จากตาราง 1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถามเพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ
เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2546: 194) 
 
ตาราง 1 คําถาม 7 คําถาม (6W และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6W และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7O) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 
1.ประชากรศาสตร 
2.ภูมิศาสตร 
3.จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 
4.พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(Who does the customer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ 
ก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ(Product 
component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขง (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 
1.ผลิตภัณฑ 
2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแกการบรรจุ
ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
3.ผลิตภัณฑควบ 
4.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5.ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the customer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนอง
ความตองการของเขาดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อ คือ 
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies)  
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion Strategies)ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาวสาร ประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา(Price strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel Strategies) 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

คําถาม (6W และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7O) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

 
4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
 (Who participants in the 
buying?) 

 
บทบาทของกลุมตางๆ
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซึ่งประกอบดวย 
1.ผูเริ่ม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซื้อ 
4.ผูซื้อ 
5.ผูใช 

 
กลยุทธที่ใชมาก คือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion 
Strategies) 

 
5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the customer 
buy?) 

 
โอกาสในการซื้อ(Occasion) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของ
ป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

 
กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เชน 
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

 
6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

 
ชองทางหรือแหลง(Outlets) ที่
ผูบริโภค ไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขาย 

 
กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

 
7.ผูบริโภคซื้ออยาง 
(How does the customer 
buy?) 

 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operation) ประกอบดวย 
1.การรับรูปญหา 
2.การคนหาขอมูล 
3.การประเมินผลทางการเลือก 
4.ตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกหลังการซื้อ 

 
กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดวยการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง เปน
ตน 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2546):  การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 194. 
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ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับแม็กซแวลู 
 เดือนธันวาคม ค.ศ.1984 คุณเคนอิจิ ฮิราโอะ ไดกอตั้งบริษัท สยามจัสโก จํากัด และตอมา
เดือนสิงหาคม ค.ศ.2007 เปลี่ยนชื่อเปนบริษัท อิออน (ไทยแลนด) จํากัด หลังจากนั้นมีการเปด
แม็กซซแวลู ซุปเปอรมารเก็ต เมื่อเดือนตุลาคม ค.ศ.2007 โดยเปดสาขาแรกที่ถนนนวมินทร และ
เปดแม็กซแวลู ทันใจ สาขาแรกที่ทองหลอ 18 ในเดือนธันวาคม ค.ศ.2010 
 บริษัทอิออน (ไทยแลนด) จํากัด กอตั้งข้ึนในป ค.ศ. 1984ซึ่งไดดําเนินธุรกิจโดยมีการ
พัฒนาทั้งทางดานการจัดการ การบริการ รวมไปถึงการกระจายสาขา เพ่ือใหไดเงื่อนไขที่ตรงกับ
ความตองการของลูกคาในปจจุบัน ซึ่งบริษัทอิออนไดดําเนินกิจการซุปเปอรมารเก็ตในนาม”แม็กซ
แวล”ู และมินิซุปเปอรมารเก็ต (ซุปเปอรมารเก็ตขนาดเล็ก) “แม็กซแวลู ทันใจ” ซึ่งมีใหบริการอยูทั่ว
กรุงเทพมหานคร 
 แม็กซแวลู ซุปเปอรมารเก็ตและแม็กซแวลู ทันใจ มุงเนนใหบริการดานอาหารสด ซึ่งมีทั้ง
ผัก ผลไม เนื้อ และปลา โดยพิจารณาความสดใหมเปนสิ่งสําคัญ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกคา 
 แม็กซแวลู เปนซุปเปอรมารเก็ตที่ใหบริการลูกคาดวยสินคาที่จําเปนในชีวิตประจําวัน โดย
คัดสรรตัวสินคาทั้งดานคุณภาพ ราคา ประเภท และบริการที่มีคุณคา (VALUE) สูงสุด (MAX) ใหแก
ลูกคา สินคากลุมอาหารสด มีการดูแลคุณภาพ ดานความสดอยางเขมงวด โดยใชมาตรการดาน
สุขอนามัย (Food safety) ในระดับที่ใชในประเทศญี่ปุน สินคากลุมอาหารพรอมทาน มีเมนู
หลากหลาย อรอย ราคาคุมคา และมีการควบคุมการผลิตทุกข้ันตอน ตั้งแตการควบคุมคุณภาพของ
วัตถุดิบ จนถึงระยะเวลาการวางขายและเพ่ือความสะดวกของลูกคา จึงเปดใหบริการตลอด 24 
ชั่วโมง ปจจุบันในประเทศญี่ปุนกลุมบริษัทอิออนไดเปดใหบริการแม็กซแวลูซุปเปอรมารเก็ต อยูทั่ว
ประเทศมากกวา 600 สาขา ซึ่งเปนซุปเปอรมารเก็ตที่มีสาขามากเปนอันดับหนึ่งของญี่ปุน สําหรับ
ในประเทศไทย ไดเปดสาขาแรกเดือนตุลาคม ค.ศ.2007 ที่สาขานวมินทร ปจจุบันมีทั้งหมด 18 
สาขา ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลคือ สาขาพัฒนาการ สาขานวมินทร สาขาเอกชัยบางบอน สาขา
สุขุมวิท71  สาขาพระราม 3 สาขาปญญา วิลเลจ สาขาหลักสี่ สาขาปารคเลน เอกมัย สาขาบางใหญ 
สาขาเอกมัย รามอินทรา สาขาราชพฤกษ สาขาอินเตอรเซค พระราม 3 สาขาเกตเวย เอกมัย สาขา
วังหิน พลาซา ลากูน สาขาเกษตร-นวมินทร เดอะวอรค สาขาศรีราชา สาขาประชาอุทิศ สาขารังสิต 
คลอง 2 
 แม็กซแวลู ทันใจ เปนซุปเปอรมารเก็ตขนาดเล็ก มีแนวทางการใหบริการเชนเดียวกับ 
แม็กซแวลู ซุปเปอรมารเก็ต และเพ่ือตอบสนองความตองการของชุมชนใหใกลชิดมากย่ิงข้ึน จึง
กําหนดพ้ืนที่ขายที่เล็กลง (ประมาณ 300 ตร.ม.) เปดใหบริการ 24 ชั่วโมง โดยปจจุบันมีทั้งหมด 48 
สาขา คือ สาขาทองหลอ 18 สาขาพัฒนาการ 20 สาขาออนนุช 17 สาขาสุขุมวิท 31 สาขาพระโขนง 
จัสมิน สาขาทองหลอ 5 สาขาสุขุมวิท 47 เรนฮิล สาขาสุขุมวิท 20 สาขาพระโขนง ดับบลิว ดิสตรีท 
สาขาทรู ทองหลอ (เพชรบุรีตัดใหม) สาขาเดอะไนน พระราม 9 สาขาสุขุมวิท 23 สาขาประตูน้ํา แก
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รนดไดมอนด สาขาลาดพราว 101 สาขาสุขุมวิท 103 (อุดมสุข ไอดีโอ) สาขาวชิรธรรมสาธิต 53 
สาขาแบริ่ง 33 สาขานวมินทร 63  สาขาบางนา เดอะโคสท สาขาทาวน อิน ทาวน สาขาบางพลี 
สาขาลาดพราว 128/4 สาขาวชิรธรรมสาธิต 57 สาขากรุงเทพกรีฑา 7 สาขารามคําแหง 30 สาขา
ลาดพราว 116 สาขาสีลมยูไนเต็ดเซนเตอร สาขาเอราวัณ สาขาราชเทวี สาขาชิดลม วานิสสา สาขา
อโศก โอเชี่ยนทาวเวอร 2 สาขาสาธุประดิษฐ 9 สาขาพหลโยธิน ไอดีโอ สาขาเพลินจิต โอเอซิส 
สาขาหวยขวาง ไอดีโอ สาขสีลม ไอทีเอฟ ทาวเวอร สาขาราชปรารภ ไอดีโอ (เดอะเวิรบ) สาขา
พหลโยธิน 34 สาขาพลับพลาไชย สาขาเจริญนคร เดอะวิว สาขาสุขสวัสด์ิ 36 สาขาหัวลําโพง เดอะ
เซนทรัลสเตชั่น สาขารัชดา–ทาพระ (รัชดา 8) สาขาประชาราษฎรสาย 1 (ไวทมอลล) สาขาดํารงค
รักษ โบเบ สาขาเพชรเกษม 48 สาขาสามัคคี 24 สาขาพุทธมณฑล สาย 4     
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางเทสโกโลตัส 
ชลบุรี จากการศึกษาพบวา เพศชายและเพศหญิงมีปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการมา
ใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรีไมแตกตางกัน สวนอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน สถานภาพ จะมีพฤติกรรมการใชบริการที่หางเทสโกโลตัส ชลบุรี แตกตางกัน สําหรับปจจัย
ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธ
ตอการมาใชบริการที่หางเทสโกโลตัส ชลบุรี สิ่งที่เปนจุดเดนของหางเทสโกโลตัส ชลบุรี ที่ทําให
ผูใชบริการเลือกมาใชบริการ ไดแก เรื่องของทําเลที่ตั้งของหางที่ผูใชบริการสามารถเดินทางมาใช
บริการไดสะดวก และมีรถโดยสารประจําทางผานหลายสาย เพราะตั้งอยูใจกลางเมืองชลบุรี 
ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการ 3-4 ครั้งตอเดือน คาใชจายเฉลี่ยที่มาใชบริการ 701-1,000 บาทตอ
ครั้ง วันที่มักมาใชบริการ คือ วันอาทิตย ชวงเวลาที่มักมาใชบริการ 18.00-20.00 น. การเดิทางสวน
ใหญเดินทางมาโดยรถสวนตัว และมาใชบริการกับเพ่ือน 
 อนินทรีย โยธา (2551) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและการตัดสินซื้อของผูบริโภคหางคาปลีก
สมัยใหมจังหวัดราชบุรี จากการศึกษาพบวา พฤติกรรมผูบริโภคในจังหวัดราชบุรี สวนใหญไปซื้อ
สินคาที่เทสโกโลตัส โดยมีเหตุผลในการเลือกซื้อเพราะสถานที่สะดวกในการใชบริการใกลบานมี
ระยะหางคาปลีกสมัยใหมอยูระหวาง 200-500 เมตร สินคาดีมีคุณภาพ ซื้อสินคา 2-3 ครั้งตอเดือน 
คาใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้ง อยูระหวาง 201-400 บาท ชวงเวลาที่ใชบริการ อยูระหวาง 
15.01-18.00 น. การตัดสินใจซื้อสินคาจากหางคาปลีกสมัยใหม โดยภาพรวมอยูในระดับมากทุกดาน 
โดยเรียงจากสถานที่จัดจําหนาย ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาดและราคา การเปรียบเทียบการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อสินคา ดานราคาแตกตางกัน 
ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อสินคาแตกตางกัน ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานสงเสริมการตลาด ดานสถานที่จัดจําหนาย  
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 สุนันทา ฉันทโรจนา และอิทธิกร ขําเดช (วารสารการเงิน การลงทุน การตลาด และการ
บริหารธุรกิจ ปที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราราคม-มีนาคม 2556)ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความพึง
พอใจดานสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาของ Tesco Lotus ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญ ตัดสินใจซื้อของ 
Tesco Lotus เพราะเปนรานคาปลีกขนาดใหญ มีสินคาอุปโภค บริโภคใหเลือกซื้อมากมาย 
หลากหลายย่ีหอ หลากหลายราคา สินคามีราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานคาอ่ืนๆ มีบุคลากรคอย
แนะนําสินคา นอกจากนี้สะดวกในการเดินทางและมีบริการที่จอดรถอยางเพียงพอ 
 วีระ โชติธรรมาภรณ (2549) ไดทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาเรื่อง การศึกษาทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบริการรานสะดวกซื้อของประชาชนในเขตดินแดงมีวัตถุประสงค 2 ประการคือ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานสะดวกซื้อของประชาชนในเขตดินแดง 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับรานคาที่นิยมซื้อสินคาอุปโภคบริโภคของ
ประชาชนในเขตดินแดงและทัศนคติที่มีตอรานสะดวกซื้อ 
 ผูบริโภคที่ใชบริการรานสะดวกซื้อสวนมากใชวงอายุระหวาง 15 - 24 ป เปนนักเรียน/
นักศึกษา การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท ผูบริโภคมี
ความนิยมซื้อสินคาอุปโภคจากรานสะดวกซื้อมากกวาหางสรรพสินคา และรานคาประเภทอ่ืนๆ ซึ่ง
ความถี่หรือจํานวนครั้งที่ใชบริการรานสะดวกซื้ออยูระหวาง 1-3 ครั้งตอสัปดาห ผูบริโภคที่ใชบริการ
รานสะดวกซื้อสวนใหญจะใชจายในการซื้อสินคา สวนใหญครั้งละ 50-100 บาทชวงเวลาที่ใชบริการ
มากที่สุดคือ ชวงเวลา 18.01 - 24.00 น. รานสะดวกซื้อที่นิยมเขาใชบริการมากที่สุดคือรานเซเวน
อีเลฟเวน สวนประเภทสินคาที่ผูบริโภคนิยมซื้อมากที่สุดคือ เครื่องด่ืม การเขาใชบริการรานสะดวก
ซื้อจะเขมาใชบริการเพียงคนเดียว ปจจัยในการเขาใชบริการรานสะดวกซื้อ มีสาเหตุมาจากผูบริโภค
มีความพึงพอใจในการเปดบริการตลอด 24 ชั่วโมง และการที่รนสะดวกซื้อมีจํานวนสาขาที่มากและ
กระจายอยูทั่วไปทําใหสามารถบริการผูบริโภคไดครอบคลุมกวาหางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ
สามารถหยิบชมสินคาไดดวยตนเอง รานสะดวกซื้อมีการดูแลคุณภาพสินคา ภายในรานสะดวกซื้อมี
เครื่องปรับอากาศ สินคาทุกชนิดมีปายบอกราคา พนักงานมีความสุภาพกลาวคําขอบคุณและ
ทักทายกับลูกคา ซึ่งแตกตางจากรานขายของชําหรือรานคาทั่วไป 
 
กลาวโดยสรุป 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยเลือกใชแนวคิดและทฤษฎีหรืองานวิจัยที่
เก่ียวของตางๆ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิด และสรางแบบสอบถาม 
 1. กรอบแนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร ใชแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน  และ
คณะ (2539: 41)  ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 
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จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ผูวิจัยจึงนํามาเปนแนวทาง
ในการกําหนดกรอบแนวคิด และสรางแบบสอบถามของงานวิจัย 
 2. กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับทัศนคติ ใชแนวคิดของสุวานี ดิเรกวัฒนะ (2538: 
12) กลาววา ทัศนคติเปนสภาวะจิตของบุคคลที่มีตอบุคคล สิ่งของ สถานการณ อันเกิดจาก
สภาพแวดลอมที่ไดรับในดานการเรียนรู ความรูสึก ความเขาใจและประสบการณทั้งทางตรงและสิง่ที่
ไดรับการถายทอดมาเก่ียวกับบุคคล สิ่งของ หรือสถานการณนั้นๆ ทําใหเกิดความรูสึก ความรู 
ความเชื่อ มีพลังผลักดันใหบุคคลพรอมที่จะแสดงออกตามความรูสึกเชิงบวกหรือเชิงลบตอบุคคล 
หรือสิ่งของนั้นๆในดานบวกหรือดานลบ โดยผูรูสึกสามารถบอกไดวา เห็นดวย ไมเห็นดวย ชอบ
หรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ 
 3. กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ ใชแนวคิดของ   
ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  2547: 63; อางอิงจาก Payne. n.d.) ซึ่งตองการ
เนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพซึ่งทั้งสามสวนประสม
เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย
7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด พนักงาน 
กระบวนการใหบริการและสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
 4. กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับแรงจูงใจ ใชแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 
68-70) คือ ความตองการที่ไดรับการตอบสนอง และสามารถลดความตึงเครียดได และลักษณะของ
การจูงใจมีดังนี้ ความจําเปนหรือความตองการ จุดมุงหมาย การจูงใจดานบวกและดานลบ และ
สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ ซึ่งผูวิจัยเห็นวาแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน ในสวนของที่เปน
สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ เพราะทั้งสองอยางนี้จะสงผลใหเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคา  
 5. กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคใชแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2546) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย ใครคือ
กลุมเปาหมาย (Who?) ผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What?) วัตถุปะสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภค 
(Why?) ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ( Who?) ผูบริโภคจะซื้อเมื่อใด (When?) ผูบริโภคจะซื้อที่
ไหน (Where?) และผูบริโภคจะซื้ออยางไร (How?) ผูวิจัยจึงนํามาเปนแนวทางในการกําหนดกรอบ
แนวคิด และสรางแบบสอบถามของงานวิจัย 
 6. งานวิจัยของสุนันทา ฉันทโรจนา และอิทธิกร ขําเดช (วารสารการเงิน การลงทุน 
การตลาด และการบริหารธุรกิจ ปที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราราคม-มีนาคม 2556) ไดทําการ ศึกษา
พฤติกรรมและความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาของ Tesco 
Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาตัวแปรอิสระเก่ียวกับลักษณะทั่วไป พฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคที่มีผลตอการซื้อจากรานคาปลีกขนาดใหญคือ เทสโก โลตัส ผูวิจัยจึงนํามาเปนแนวทางใน
การกําหนดกรอบแนวคิด และสรางแบบสอบถามของงานวิจัย 
 
 



บทท่ี  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitive Research) โดยใช
การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionaire) 
ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. วิธีการหาคุณภาพเครื่องมือ 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของรานแม็กซ
แวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของราน
แม็กซแวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และคํานวณหาจากจํานวนกลุมตัวอยางแบบ      
ไมทราบความนาจะเปน (Non-probability Samples) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% (นราศรี    
ไววนิชกุล; และชูศักด์ิ อุดมศรี. 2545: 133) และใหความผิดพลาดไมเกิน 5% ในการวิจัยครั้งนี้ได
กําหนดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง ดังนี้ 
 
    n = Z2 (pq) 
                                      e2 

    

 แทนคา  n   =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    E   =   ระดับความคลาดเคลื่อน เทากับ 0.05 
    Z   =   คามาตรฐานซึง่ข้ึนอยูกับระดับความเชื่อมั่น 
    p   =   สัดสวนประชากรที่สนใจศึกษาเทากับ 50% = 0.5  
    q   =    1-p 
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 ในทางปฏิบัตเิรานิยมใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล; และ
ชูศักด์ิ อุดมศร.ี 2545: 102) เพราะฉะนัน้ไดขนาดตัวอยาง 
 

(3.8416)(0.25) 
  n  = 

(0.0025) 
 

  n  = 384.16 หรือ 385 ตัวอยาง 
 
 ดังนั้นจะไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ เทากับ 385 ตวัอยาง และเพ่ิมเติมอีก จํานวน 15 
ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 ตัวอยาง 
  
 วิธีการสุมตัวอยาง 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ใชบริการแม็กซแวลู 
และซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของแม็กซแวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 
400 คน โดยมีข้ันตอนการสุมตัวอยาง 3 ข้ันตอน ดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทําการจับสลากแบบไม
ใสคืน (Without replacement) จากสาขาของแม็กแวลูทั้งหมด 66 สาขา ซึ่งแบงเปนแม็กแวลู 18 
สาขา และแม็กแวลูทันใจ 48 สาขา โดยจับสลากมา 10 สาขา ไดแก สาขาแม็กซแวลูและแม็กซแวลู
ทันใจ ที่เลือกทําการสํารวจในเขตกรุงเทพมหานคร คือ สาขา พระราม 3 เกทเวย สีลมยูไนเต็ด ออน
นุช 17 ชิดลม อโศก สาธุประดิษฐ 19  วชิรธรรมสาธิต 53 เจริญนคร สุขสวัสด์ิ 36 
 
ตาราง 2 แสดงสาขาของแม็กแวลูทั้งหมด 
 

รายชื่อสาขาของแม็กซแวลูทั้งหมด 
สาขาแม็กซแวล ู
1. สาขาพัฒนาการ                                  10.  สาขาเอกมัย รามอินทรา 
2. สาขานวมินทร                                    11.  สาขาราชพฤกษ 
3. สาขาเอกชัยบางบอน                            12.  สาขาอินเตอรเซค พระราม 3 
4. สาขาสุขุมวิท 71                                 13.  สาขาเกตเวย เอกมัย 
5. สาขาพระราม 3                                  14.  สาขาวังหิน พลาซา ลากูน 
6. สาขาปญญา วิลเลจ                             15.  สาขาเกษตร-นวมินทร เดอะวอรค 
7. สาขาหลักสี ่                                      16.  สาขาศรีราชา 
8. สาขาปารคเลน เอกมัย                          17.  สาขาประชาอุทิศ 
9. สาขาบางใหญ                                    18.  สาขารังสิต คลอง 2 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

รายชื่อสาขาของแม็กซแวลูทั้งหมด 
สาขาแม็กซแวลูทันใจ 
1. สาขาทองหลอ 18                                  25.  สาขารามคําแหง 30 
2. สาขาพัฒนาการ 20                                26.  สาขาลาดพราว 116 
3. สาขาออนนุช 17                                   27.  สาขาสีลมยูไนเต็ดเซนเตอร 
4. สาขาสุขุมวิท 31                                   28.  สาขาเอราวัณ  
5. สาขาพระโขนง จัสมิน                             29.  สาขาราชเทวี 
6. สาขาทองหลอ 5                                   30.  สาขาชิดลม วานิสสา 
7. สาขาสุขุมวิท 47 เรนฮิล                          31.  สาขาอโศก โอเชี่ยนทาวเวอร 2 
8. สาขาสุขุมวิท 20                                   32.  สาขาสาธุประดิษฐ19 
9.  สาขาพระโขนง ดับบลิว ดิสตรีท                33.  สาขาพหลโยธิน ไอดีโอ 
10.  สาขาทรู ทองหลอ (เพชรบุรตีัดใหม)           34.  สาขาเพลินจิต โอเอซิส 
11.  สาขาเดอะไนน พระราม 9                       35.  สาขาหวยขวาง ไอดีโอ 
12.  สาขาสุขุมวิท 23                                  36.  สาขาสีลม ไอทีเอฟ ทาวเวอร 
13.  สาขาประตูน้ํา แกรนดไดมอนด                 37.  สาขาราชปรารภ ไอดีโอ (เดอะเวิรบ) 
14.  สาขาลาดพราว 101                              38.  สาขาพหลโยธิน 34 
15.  สาขาสุขุมวิท 103 (อุดมสุข ไอดีโอ)           39.  สาขาพลับพลาไชย 
16.  สาขาวชิรธรรมสาธิต 53                         40.  สาขาเจริญนคร เดอะวิว 
17.  สาขาแบริ่ง 33                                     41.  สาขาสุขสวัสด์ิ 36 
18.  สาขานวมินทร 63                                42.  สาขาหัวลําโพง เดอะเซนทรัลสเตชั่น 
19.  สาขาบางนา เดอะโคสท                         43.  สาขารัชดา-ทาพระ(รชัดา 8) 
20.  สาขาทาวน อิน ทาวน                           44.  สาขาประชาราษฎร สาย 1 (ไวทมอลล) 
21.  สาขาบางพล ี                                     45.  สาขาดํารงครักษ โบเบ 
22.  สาขาลาดพราว 128/4                           46.  สาขาเพชรเกษม 48 
23.  สาขาวชิรธรรมสาธิต 57                         47.  สาขาสามัคคี 24 
24.  สาขากรุงเทพกรฑีา 7                            48.  สาขาพุทธมณฑล สาย 4 
 
 ที่มา : www.aeonthailand.co.th 
 
 ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยในการสุมตัวอยางแตละสาขา
ของแม็กซแวลู จะแบงการสุมตัวอยางออกเปนสัดสวนที่เทากัน สาขาละ 40 ตัวอยาง 
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 400   
 จํานวนตัวอยางแตละสาขา =       10   
  
 ดังนั้น จํานวนตัวอยางแตละสาขา =  40 คน 
  
 ซึ่งจากการจับสลากในข้ันตอนแรกเพ่ือใหไดสาขาของแม็กซแวลูในขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 10 สาขา และการคํานวณจํานวนตัวอยางที่จะทําการเก็บขอมูลในแตละสาขาในข้ันที่ 2 
ไดผลการเลือกกลุมตัวอยาง ดังตาราง 3 
 
ตาราง 3 แสดงสาขาของแม็กซแวลูในเขตกรุงเทพมหานครและจํานวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลใน 
     แตละสาขา 
 
ลําดับที่              สาขาของแม็กซแวลู                    จํานวนตัวอยางแตละสาขา (คน) 

1.           สาขาพระราม 3                                               40 
2.           สาขาเกตเวย เอกมัย                                         40 
3.           สาขาสีลม ยูไนเต็ด                                           40 
4.           สาขาออนนุช 17                                              40              
5.           สาขาชิดลม วานิสสา                                         40                 
6.           สาขาอโศก โอเชี่ยนทาวเวอร 2                            40                         
7.           สาขาสาธุประดิษฐ 19                                       40                         
8.           สาขาวชิรธรมมสาธติ 53                                    40       
9.           สาขาเจรญินคร เดอะวิว                                     40            
10.           สาขาสุขสวัสด์ิ 36                                            40                 

                 รวม                                                                                  400 
 
 ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยใชแบบสอบถาม 
เก็บขอมูลตามสาขาของแม็กซแวลูและขนาดตัวอยางที่ไดจากการเลือกกลุมตัวอยางสองข้ันตอน
ขางตน 
 
 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถามซึ่งมีข้ันตอนการสราง 
เครื่องมือตามลําดับดังนี้ 
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 1. ศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของตางๆ จากตํารา เอกสาร งานวิจัย เพ่ือ
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมสาระเนื้อหาตางๆ ที่ ไดจากตํารา เอกสาร งานวิจัย เพ่ือนํามาสราง
แบบสอบถาม  
 3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยจัดทําข้ึน โดยแบงออกเปน 5 สวน 
ไดแก 
 สวนที่ 1 แบบสอบถามที่เก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามเปนคําถามแบบ
ปลายปด (Close-ended Question) มีจํานวน 6 ขอ ไดแก 
    ขอที ่1  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
นามบัญญตัิ (Nominal Scale) 
    ขอที ่2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดย
กําหนดชวงอายุ (มหาวิทยาลัยสโุขทัยธรรมาธราช.  2542: 110) 
  

คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชั้น  
 
ขอมูลรายงานผลสํารวจภาวการณทํางานของประชากร พ.ศ.2544 ของสํานักงานสถติิแหงชาติไดใช
เกณฑสํารวจผูมีงานทําอายุตั้งแต 15 – 65 ป ดังนั้นการวิจัยครั้งนี้จงึไดใชชวงอายุดังกลาวเปน
เกณฑในการกําหนดชวงอายุ โดยแบงอายุออกเปน 5 ชวงดังนี ้
 

65 - 15 
ชวงอายุ  = 

5 
=  10 

 

    แบงชวงอายุที่ใชในแบบสอบถาม ดังนี ้
    1) 15 – 24 ป 
    2) 25 – 34 ป 
    3) 35 – 44 ป 
    4) 45 – 54 ป 
    5) 55 ป ข้ึนไป 
  ขอที ่3 สถานภาพสมรส เปนระดับการวัดขอมูลนามบัญญตัิ (Nominal Scale) จําแนก
ไดดังนี ้
    1) โสด 
    2) สมรส / อยูดวยกัน 
    3) มาย / หยาราง / แยกกันอยู 
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  ขอที ่ 4 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal  
Scale) จําแนกไดดังนี้ 
    1) ต่ํากวาปริญญาตร ี
    2) ปริญญาตร ี
    3) สูงกวาปริญญาตร ี
  ขอที ่ 5  อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญตัิ (Nominal Scale) จําแนกได
ดังนี ้
    1) นักเรียน / นักศึกษา 
    2) ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 
    3) พนักงาน / ลูกจางบริษทัเอกชน 
    4) ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
    5) พอบาน / แมบาน 
    6) อ่ืนๆ โปรดระบุ     
  ขอที ่6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
Scale) ดังนั้นจึงกําหนดชวงรายไดดังนี้ การกําหนดรายไดตอเดือนคํานวณจากอัตราคาจางข้ันต่ํา 
ประกาศกระทรวงแรงงาน มีผลบังคับใชตั้งแตวันที่ 1 มกราคม 2556 สําหรับพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร
เปนเงินวันละ 300 บาท คิดเปน 9,000 บาทตอเดือนโดยประมาณ ผูวิจัยจึงไดใชชวงรายไดตอเดือน
อยูระหวาง 9,000 – 60,000 บาท 
    การวิจัยครั้งนี้ไดแบงชวงรายไดตอเดือนออกเปน 5 ชวง ดังนี ้
 

59,000 – 9,000  
ความกวางของอันตรภาคชั้น  = 

5  
= 10,000 บาท  

   
    จึงสามารถแบงชวงรายไดตอเดือนทีใ่ชในแบบสอบถามดังนี ้
    1) 9,000 - 18,999 บาท 
    2) 19,000 – 28,999 บาท 
    3) 29,000 – 38,999 บาท 
    4) 39,000 – 48,999 บาท 
    5) 49,000 บาทข้ึนไป 
 
 สวนที่ 2  แบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติในสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดาน
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การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ลักษณะเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด 
(Closed-Ended Response Question) จํานวน 22 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Rating Scale ของ Likert (Method of Summated 
Rating the Likert Scale) โดยมี 5 ระดับ ดังนี้ 
   ระดับ 5   หมายถึง   เหน็ดวยอยางย่ิง 
   ระดับ 4   หมายถึง   เหน็ดวย 
   ระดับ 3   หมายถึง   ไมแนใจ 
   ระดับ 2   หมายถึง   ไมเห็นดวย 
   ระดับ 1   หมายถึง   ไมเห็นดวยอยางย่ิง 
 
   เกณฑในการวัดระดับทัศนคตใินสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสนิคาในแม็กซแวลูของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสูตรการคํานวณ
ชวงกวางของชั้น (วิเชียร เกตุสงิห 2538 : 8 - 1) ดังนี ้
 

5 - 1  
ความกวางของอันตรภาคชั้น  = 

5  
= 0.8  

  
   ผูวิจัยไดกําหนดการแปลความหมายของทัศนคตใินสวนประสมทางการตลาด
บริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในแมก็ซแวลู 
   คาเฉลี่ย  4.21–5.00 หมายถึง มีทัศนคติในระดับดีมากตอปจจัยทางการตลาด
ของรานแม็กซแวล ู
   คาเฉลี่ย 3.41–4.20  หมายถึง มีทัศนคติในระดับดีตอปจจัยทางการตลาดของ
รานแม็กซแวลู 
   คาเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายถึง มีทัศนคติในระดับปานกลางตอปจจัยทาง
การตลาดของรานแม็กซแวล ู
   คาเฉลี่ย 1.81–2.60  หมายถึง  มีทัศนคติในระดับไมดีตอปจจัยทางการตลาด
ของรานแม็กซแวล ู
   คาเฉลี่ย 1.00–1.81  หมายถึง  มีทัศนคติในระดับไมดีตอปจจัยทางการตลาด
ของรานแม็กซแวล ู
   
 สวนที่ 3 แบบสอบถามแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซ
แวลู แรงจูงใจดานอารมณ จํานวน 3 ขอ และแรงจูงใจดานเหตุผล จํานวน 3 ขอ รวมทั้งหมด 6 ขอ 
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ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบใหคาคะแนน (Likert Scale) โดย
ใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซึ่งมีลักษณะเกณฑการใหคะแนน 5 ระดับ 
ดังนี้ 
   ระดับ 5    หมายถึง   เหน็ดวยอยางย่ิง 
   ระดับ 4    หมายถึง   เหน็ดวย 
   ระดับ 3    หมายถึง   ไมแนใจ 
   ระดับ 2    หมายถึง   ไมเห็นดวย 
   ระดับ 1    หมายถึง   ไมเห็นดวยอยางย่ิง 
 
   ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้นใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้น (ชศูรี  
วงศรัตนะ. 2544: 25) ดังนี ้
   

5 - 1  
ความกวางของอันตรภาคชั้น  = 

5  
= 0.8  

 
   ดังนั้น ผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ย แสดงไดดังนี ้
   คะแนนเฉลี่ย  4.21 - 5.00  หมายถึง   มีความคิดเหน็เก่ียวกับแรงจูงใจในระดับ
มากที่สุด 
   คะแนนเฉลี่ย  3.41 - 4.20  หมายถึง   มีความคิดเหน็เก่ียวกับแรงจูงใจในระดับ
มาก 
   คะแนนเฉลี่ย  2.61 - 3.40  หมายถึง   มีความคิดเหน็เก่ียวกับแรงจูงใจในระดับ
ปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ย  1.81 - 2.60  หมายถึง   มีความคิดเหน็เก่ียวกับแรงจูงใจในระดับ
นอย 
   คะแนนเฉลี่ย  1.00 - 1.80  หมายถึง   มีความคิดเหน็เก่ียวกับแรงจูงใจในระดับ
นอยที่สุด 
 
 สวนที่ 4  แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ประกอบดวย 
แบบสอบถามที่คําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) จํานวน 8 ขอ เปนระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และแบบสอบถามชนิดปลายเปด (Opened-
ended Question) จํานวน 2 ขอ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรสวน (Ratio Scale) 
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3. ข้ันตอนในการสรางแบบสอบถาม 
 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ ไดสรางแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใหได
เครื่องมือที่สมบูรณและมีคุณภาพ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับข้ันตอน ดังนี ้
 1.  ศึกษาทฤษฎ ีแนวคิดจากเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถามใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจยั 
 2.  นําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาสรางแบบสอบถาม โดยศกึษาขอมูลจากตํารา เอกสาร
และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 3.  นําแบบสอบถามที่สรางเสรจ็แลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Validity) วาตรงตามจุดมุงหมายและสอดคลองกับการศึกษาครัง้นีห้รือไม 
หลังจากนัน้นํามาแกไขปรับปรุงเพ่ือดําเนินการในข้ันตอนตอไป 
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางเสรจ็แลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือพิจารณา
ตรวจสอบอีกครั้ง เพ่ือความสมบูรณกอนนําไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครทีไ่มไดเปนกลุมตัวอยาง 40 ราย แลวนํามาหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ซึ่งตอง
มีคามากกวาหรือเทากับที่ 0.7 ข้ึนไป โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ ์(α –Coefficient) โดยใชสตูร
คอนบัค (Cronbach) (ณัษฐพร อุดมมหาลาภ. 2553: 39) จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปใชจริงในการ
วัดผลการวิจัยตอไป 
  ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานผลติภัณฑ     =  0.844 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานราคา      =  0.735 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานการจัดจําหนาย  =  0.908 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานการสงเสริมการตลาด    =  0.805 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานพนักงานหรือบุคลากร    =  0.806 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  =  0.766 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานกระบวนการ      =  0.747 
  แรงจูงใจ 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานอารมณ     =  0.727 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานเหตผุล      =  0.777 
 5. นําแบบสอบถามไปเก็บขอมูล 
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4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง แลวนํามาวิเคราะหเพ่ือ 
ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการและแรงจูงใจที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมขอมูลจาก
แหลงขอมูลดังนี้ 
 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล
จากกลุมตัวอยาง 400 คน โดยผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยทําการแจก
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางตามสถานที่ที่กําหนดไวดังนี้ 
 1. สาขาพระราม 3 
 2. สาขาเกทเวย 
 3 .สาขาสีลมยูไนเต็ด 
 4. สาขาออนนุช 17  
 5. สาขาชิดลม วานิสสา 
 6. สาขาอโศก โอเชี่ยนทาวเวอร 2 
 7. สาขาสาธุประดิษฐ 19 
 8. สาขาวชิรธรรมสาธติ 53 
 9. สาขาเจริญนครเดอะวิว 
           10. สาขาสุขสวัสด์ิ 36 
 
 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร บทความ 
หนังสือทางวิชาการ วารสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆที่เก่ียวของ รวมถึงแหลงขอมลูทาง
อินเตอรเน็ต เพ่ือประกอบการคนควาและสรางแบบสอบถาม  
 
5. การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําขอมูล 
    การศึกษาคนควาครั้งนี ้ผูวิจัยไดจัดทําขอมูลตามลําดับดังนี ้
 1. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดรับกลับมา ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของ 
แบบสอบถาม 
    2.  ดําเนินการลงรหัสขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดรับ 
    3.  ประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอรโดยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for  
Social Sciences) ในการวิเคราะหขอมูลตามสมมตฐิานที่ตั้งไว  
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 การวิเคราะหขอมูล 
   1. สถติิพ้ืนฐาน ไดแก 
  1.1  คารอยละเพ่ือใชในการอธิบายลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี วงศรตันะ. 2541: 40) 
   

    100fp
n


  

 
   เมื่อ   P   แทน คารอยละหรือเปอรเซน็ต 
             f   แทน  ความถี่ทีส่ํารวจได 
             n  แทน  จํานวนความถีท่ั้งหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 
 
  1.2 คาเฉลี่ย โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 40) 
 

    n
x 


 
 
                    เมื่อ    x    แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
               แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
              n    แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
 
  1.3 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชสตูร (ชูศรี วงศรตันะ. 2541: 38) 
 

     S.D.  =  
 1

22




nn
n   

 
   เมื่อ   S.D.     แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
           2     แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
           2   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
            n        แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
 
 2. สถติิทีใ่ชหาคุณภาพแบบสอบถาม 
     เพ่ือหาความเชื่อมั่น โดยใชวิธหีาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 49) โดยใชสตูร Cronbach’s Alpha Coefficient 
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   เมื่อ         แทน คาสัมประสทิธิ์ของความเชื่อมั่น 
    k      แทน จํานวนคําถาม 
   covariance    แทน คาเฉลี่ยของความแปรปรวนรวมระหวางคําถามตาง ๆ 
   variance        แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
    
 คาแอลฟาที่จะไดแสดงถงึ ระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 <  < 
1 แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง โดยคาที่ยอมรับไดมีคาเทากับ หรือมากกวา 0.70 ข้ึนไป จากนั้นจึงนํา
แบบสอบถามไปใชจริงในการวัดผลจากการวิจัยตอไป 
 
 3. สถติิทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน 
    3.1  คา t – test เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของตัวอยาง 2 กลุม ดังนี ้
        ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม ไมเทากัน (S1

2 ≠ S2
2) (ชูศรี วงศรตันะ. 2544 : 

178) 
   
    ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม เทากัน (S1

2 = S2
2) 
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   เมื่อ  t    แทน  คาสถติิที่จะใชพิจารณา t-distribution 

X1 , X2 แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 และกลุมที ่2 ตามลําดับ 
    S1

2 , S2
2  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่1 และกลุมที ่2  

       ตามลําดับ 
    n1 , n2 แทน  ขนาดกลุมตัวอยางกลุมที ่1 และกลุมที ่2 ตามลําดับ 
 
   สถติิทีใ่ชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ df = n1 + n2 – 2 
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  3.2 One-Way-ANOVA ใชทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุม
ประชากรที่มากกวา 2 กลุม โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way-ANOVA ที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 
0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variance ถาพบความ
แปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความแปรปรวนไมเทากันทุก
กลุมจะทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe 
   ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test (กัลยา 
วาณิชยบัญชา.2545 : 176-20) สามารถเขียนไดดังนี้ 
   

    F =   MSb
Msw

 

 
   เมื่อ F  แทน คาแจกแจงทีใ่ชในการพิจารณาใน F-distribution 
     MS{b} แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม                                
          (Mean Square between Group) 
     MS{W} แทน  คาประมาณของความแปรปรวนในกลุม  
           (Mean Square within Group) 
 
   โดยมีองศาอิสระ (Degree of Freedom หรือ d.f) ดังนี ้
   df       =    n-1 
   df (B)  =    p-1 
   df (W) =    n-p 
 
   เมื่อ  n     แทน  จํานวนตัวอยางรวมทัง้หมด (คน) 
                p     แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 
  
   ถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลวตองทําการทดสอบ
เปนรายคูที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิที่ .05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วาณิชยปญญา.2544 : 
333) 
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   โดยที่   n  =  


k

i
in

1  

     
ni  ≠  n 

     r   =   n-k 
 
   เมื่อ 

kn
t

 ;
2

1   แทน  คาที่ใชพิจารณาการแจกแจงที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ

ชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม 
    MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมMS(W) 
    K     แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n      แทน  จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 
    α      แทน  คาความเชื่อมั่น 
 
  3.2 ใชคา Brown-Forsythe ( ) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
(Hartung. 2001: 300) มีสตูรดังนี ้
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   เมื่อ     แทน คาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
    MS(B)  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  
                         (Mean Square between group) 
    MS(w)  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
                             (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
    K   แทน  จํานวนกลุมของตัวอยาง 
    ni  แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
    N   แทน  ขนาดของประชากร 
    S1

2  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่i 
 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิจะทําการทดสอบ
เปนรายคู เพ่ือดูวามคูีใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธ ีDunnett’s T3 (วิเชียร เกตุสงิห. 2543: 116) มีสูตร
ดังนี ้ 
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   เมื่อ  t   แทน  คาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน t-distribution 
    MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square  
       within group) สําหรับ Brown-Forsythe 

    ix   แทน   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่i 

    jx

 
แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่j 

     in   แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
     jn  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 
  3.3 การทดสอบหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกันหรือหา
ความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด ใชสถิติ คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)  (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 350-351) 
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   เมื่อ  r xy  แทน    สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    ∑X  แทน    ผลรวมของคะแนน X 
    ∑Y  แทน    ผลรวมของคะแนน Y 
    ∑X2 แทน    ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
    ∑Y2 แทน    ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
    ∑XY แทน    ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
    n   แทน    จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิส์หสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 
 คา r   เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขาม 
 คา r   เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางเดียวกัน 
 คา r   มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
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 คา r   มีคาเขาใกล -1 หมายถงึ x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขาม และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 คา r   เทากับ 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
 คา r   เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันนอย 
 
 การอานความหมายคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธ ดวยการอาศัยเกณฑดังนี ้(กัลยา  
วานิชยบัญชา. 2546: 350-351) 
 
      คาระดับความสัมพันธ     ระดับความสัมพันธ 
  0.81 – 1.00         สูงมาก 
  0.61 – 0.80         คอนขางสูง 
  0.41 – 0.60         ปานกลาง 
  0.21 – 0.40         คอนขางต่ํา 
  0.01 – 0.20        ต่ํามาก 
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหขอมูลและการแปรความหมายของผลการ
วิเคราะหขอมูล ผูทําการวิจัยไดทําการกําหนดสัญลักษณตางๆที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 0H  แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 1H  แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)    
 n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X  แทน   คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.  แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Max. แทน  คาสูงสุด (Maximum) 
 Min. แทน  คาต่ําสุด(Minimum) 
 t แทน คาที่ใชพิจารณาใน  t-distribution 
 F-Ratio แทน คาที่ใชพิจารณา  F-distribution 
 SS แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน  คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df แทน  ระดับชั้นแหงความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
 r แทน  คาสมัประสทิธิ์สหสมัพันธ (Pearson Product Moment Correlation  
    Coefficient) 
 Prob. แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถติ ิ
 Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถติิจากการทดสอบใชในการสรุปผลการทดสอบ 
   สมมติฐาน 
 *     แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  .05 
 ** แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ  .01 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดนําการวิเคราะหขอมูลเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 5 สวนดังนี้ 
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 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติในสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ  
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ไดแก แรงจูงใจดานอารมณ และแรงจูงใจดานเหตุผล 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูผูบริ
โภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแกเพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที ่2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแกดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานขอที ่3 แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได โดยการหาความถี่ 
(Frequency)และคารอยละ (Percentage) ดังตาราง 4 
 
ตาราง 4 แสดงความถี่และคารอยละของขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

1.  เพศ   
 ชาย 154 38.5 
  หญิง 246 61.5 
  รวม 400 100.00 
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ตาราง 4  (ตอ) 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน  
(คน) รอยละ 

1. เพศ   
 ชาย 154 38.5 
  หญิง 246 61.5 
  รวม 400 100.00 
2. อายุ   
 15 – 24 ป 

25 – 34 ป 
35 – 44 ป 
45 – 54 ป 
55 ปข้ึนไป 

22 
152 
120 
63 
43 

5.6 
38.0 
30.0 
15.7 
10.7 

  รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ   
 โสด 

สมรส/ อยูดวยกัน 
หมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู 

238 
135 
27 

59.5 
33.8 
6.7 

  รวม 400 100.00 
4. ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

11 
260 
129 

2.7 
65.0 
32.3 

  รวม 400 100.00 
5. อาชีพ   
 นักเรียน/ นักศึกษา 

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
พอบาน/ แมบาน 
อ่ืนๆ เชน มัคคุเทศก ธุรกิจสวนตัว 

22 
218 
127 
30 
3 

5.5 
54.5 
31.8 
7.4 
0.8 

  รวม 400 100.00 
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ตาราง 4  (ตอ) 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน  
(คน) รอยละ 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 9,000 – 18,999 บาท 

19,000 – 28,999 บาท 
29,000 – 38,999 บาท 
39,000 – 48,999 บาท 
49,000 บาทข้ึนไป 

29 
110 
135 
98 
29 

7.5 
27.5 
33.5 
24.5 
7.5 

  รวม 400 100.00 
 
 ผลจากตาราง 2การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวนตัวแปรไดดังนี้ 
 ดานเพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง 246 คน คิดเปนรอยละ 61.5 และ
เพศชายจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 ตามลําดับ 
 ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 25-34ป จํานวน 152คน คิดเปนรอยละ 
38.0 รองลงมาอายุ 35-44 ป จํานวน 120คน คิดเปนรอยละ30.0 อายุ 45-54 ป จํานวน 63คน  คิด
เปนรอยละ 15.7 อายุ 55 ปข้ึนไปจํานวน 43คน คิดเปนรอยละ 10.8 อายุ 15-24 จํานวน 22 คน คิด
เปนรอยละ 5.5ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 238คน คิดเปน
รอยละ 59.5รองลงมาคือ สถานภาพสมรส/ อยูดวยกัน จํานวน 13.5 คน คิดเปนรอยละ 33.8 คน 
สถานภาพมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ  
 ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาระดับ  ปริญญาตรี 
จํานวน 260คน คิดเปนรอยละ 65.0 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 129คน คิดเปนรอยละ 
32.3 ต่ํากวาปริญญาตรี 11คน คิดเปนรอยละ 2.7ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน จํานวน 
218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.8 พอบาน/ แมบาน จํานวน 30คนคิดเปนรอยละ 7.4 นักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 5.5 อาชีพอ่ืนๆ เชน มัคคุเทศก ธุรกิจสวนตัว จํานวน 3คน คิดเปนรอยละ 0.8
ตามลําดับ 
 ดานรายได ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 29,000-38,999 บาท จํานวน 134 คน 
คิดเปนรอยละ 33.5 รองลงมาคือ รายได 19,000-28,999 บาท จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 
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รายได 39,000-48,999 บาท จํานวน 98คน คิดเปนรอยละ 24.5 รายได 49,000 บาทข้ึนไป จํานวน 
29คน คิดเปนรอยละ 7.3 รายได 9000 –18,999 บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 ตามลําดับ 
 เนื่องจากอันตรภาคชั้นของขอมูลดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ มีความถี่คอนขางต่ํา 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการรวบรวมใหมเพ่ือใชทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 
ตาราง 5 แสดงความถี่และคารอยละของลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่จัดกลุมใหมของผูตอบ 
     แบบสอบถาม 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

1. อายุ   
 ต่ํากวาหรือเทากับ 34 ป 

35 – 44 ป 
45 – 54 ป 
55 ปข้ึนไป 

174 
120 
63 
43 

43.5 
30.0 
15.7 
10.8 

  รวม 400 100.00 
2. ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 
271 
129 

67.7 
32.3 

  รวม 400 100.00 
3. อาชีพ   
 นักเรียน/ นักศึกษา 

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
พอบาน/ แมบาน และอ่ืนๆ เชน ธุรกิจสวนตัว 

22 
218 
127 
33 

5.5 
54.5 
31.8 
8.2 

  รวม 400 100.00 
 
 ผลจากตาราง 5 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวนตัวแปรไดดังนี้ 
 ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ ต่ํากวาหรือเทากับ 34ป จํานวน 174คน 
คิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมาคือ อายุ 35-44 ป จํานวน 120คน คิดเปนรอยละ30.0 อายุ 45-54 ป 
จํานวน 63 คน  คิดเปนรอยละ 15.7 อายุ 55 ปข้ึนไปจํานวน 43คน คิดเปนรอยละ 10.8 ตามลําดับ 
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 ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาระดับต่ํากวาหรือ
เทียบเทาปริญญาตรี จํานวน 271คน คิดเปนรอยละ 67.7 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 
129 คน คิดเปนรอยละ 32.3  ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน จํานวน 
218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.8 พอบาน/ แมบาน และอ่ืนๆ เชน มัคคุเทศก เปนตน จํานวน 33คนคิดเปนรอยละ 8.2 
นักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติในสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean)และคา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)ดังตารางตอไปนี้  
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับที่มีตอทัศนคติในสวนประสมทาง 
     การตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด  
     ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ 
 

ระดับทศันคติ สวนประสมทางการตลาดบริการ 
X  S.D. 

แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ    
1. มีความหลากหลายของประเภทสนิคา เชน สินคาอุปโภค

บริโภค 
2. สินคามีคุณภาพ  
3. อาหารสด มีความสดใหม 

 
4.16 
4.03 
4.03 

 
0.808 
0.604 
0.722 

 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม 4.03 0.711 ดี 
ดานราคา    
4. สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา ใหเลือกตามเหมาะสม 
5. สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน 
6. สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน 

3.94 
3.95 
3.53 

0.782 
0.767 
0.947 

ดี 
ดี 
ดี 

รวม 4.03 0.711 ดี 
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

ระดับทศันคติ สวนประสมทางการตลาดบริการ 
X  S.D. 

แปลผล 

ดานการจัดจําหนาย    
7. มีสาขากระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
8. ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย 
9. ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 

3.44 
3.46 
3.41 

1.046 
1.018 
0.994 

ดี 
ดี 
ดี 

รวม 3.43 1.019 ดี 
ดานการสงเสริมการตลาด    
10. การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู 
11. ใหขอมูลขาวสารทางแผนพับ หนังสือพิมพ 
12. มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา 

3.49 
3.59 
3.62 

0.890 
0.796 
0.756 

ดี 
ดี 
ดี 

รวม 3.56 0.817 ดี 
ดานพนักงานหรือบุคลากร    
13. มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ 
14. พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา 
15. พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย 

3.54 
3.59 
3.72 

0.878 
0.886 
0.802 

ดี 
ดี 
ดี 

รวม 3.61 0.855 ดี 
ดานพนักงานหรือบุคลากร    
16. รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา 
17. รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ 
18. พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย 
19. รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม 

3.95 
3.84 
3.85 
3.83 

0.559 
0.599 
0.728 
0.813 

ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม 3.86 0.674 ดี 
ดานกระบวนการ    
23. ปายรานมีสีสันโดดเดน 
24. ความมีชื่อเสียงของรานคา 
25. ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ 

3.64 
3.65 
3.74 

0.882 
0.837 
0.863 

ดี 
ดี 
ดี 

รวม 3.67 0.860 ดี 
 
 ผลจากตาราง 6 การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑที่มีตอ
พฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานผลิตภัณฑโดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ย
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เทากับ 4.03 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญในระดับ
ดีทุกขอ คือ มีความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภค มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 
รองลงมาคือ สินคามีคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 และอาหารสด มีความสดใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.92 ตามลําดับ 
 ดานราคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.80 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอคือ สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.95 รองลงมาคือ สินคาแตละประเภทมีความหลากหลายราคาใหเลือกตามเหมาะสม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.94 และสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อหางอ่ืนมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ 
ดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.43 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอ คือ สินคามีปายแสดงราคาชัดเจนมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.46 รองลงมาคือ มีสาขากระจายอยูในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 และ
ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.56 เมื่อพิจารณา
เปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอ คือ มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคา
สินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 รองลงมาคือ ใหขอมูลขาวสารทางแผนพับ หนังสือพิมพมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.59 และการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 ตามลําดับ 
ดานพนักงานหรือบุคลากร โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.61 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
พบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอ คือ พนักงานแตงกายสุภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.72 รองลงมาคือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 และมีพนักงาน
เพียงพอตอการบริการมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ตามลําดับ 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอ คือ รานคาเปนระเบียบ 
สะดวกแกการเลือกซื้อสินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมาคือ พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และรานคามีแสง
สวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 ตามลําดับ 
 ดานกระบวนการ โดยภาพรวมอยูในระดับดี คาเฉลี่ยเทากับ 3.67 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
พบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยในระดับดีทุกขอ คือ การเปดบริการทุกวัน 24 ชั่วโมง ทําให
สะดวกในการซื้อสินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 รองลงมาคือ กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตองมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.65 และการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 
ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ไดแก แรงจูงใจดานอารมณ และแรงจูงใจดานเหตุผลกระบวนการ โดยการหา
คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)ดังตารางตอไปนี้  
 
ตาราง 7  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับแรงจูงใจ ดานอารมณ และเหตุผล 
 

ระดับแรงจูงใจ พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวล ู
X  S.D. 

แปลผล 

ดานอารมณ    
1. ปายรานมีสีสันโดดเดน 
2.ความมีชื่อเสียงของรานคา 
3. ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ 

3.72 
3.49 
3.55 

0.62 
0.819 
0.827 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.59 0.803 มาก 
ดานเหตุผล    
4. การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา 
5. มีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน 
6. มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ 

3.68 
3.54 
3.53 

0.780 
0.864 
1.018 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.58 0.887 มาก 
 
 ผลจากตาราง 7 การวิเคราะหแรงจูงใจที่มีตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานอารมณ โดยภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยระดับมากทุกขอ คือ ปายรานมีสีสีนโดเดนมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 
รองลงมาคือ ตกแตงรานสวยงาม นาสนใจมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.55 และความมีชื่อเสียงของรานคา มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.49 ตามลําดับ 
 ดานเหตุผล โดยภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
พบวาผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยระดับมากทุกขอคือ การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขามี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.68 รองลงมาคือ มีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
และมีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครประกอบดวย ประเภทของรานแม็กซแวลู จํานวนครั้งในการซื้อ คาใชจายใน
การซื้อ ชวงวันในการซื้อ ชวงเวลาในการซื้อ ปจจัยในการซื้อสินคา ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อสินคา ซื้อ
สินคาประเภทใด โดยการหาความถี่ (Frequency)คารอยละ (Percentage)คาเฉลี่ย (Mean)และคา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)ดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 8 แสดงคาต่ําสุด คาสงูสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซื้อสินคาใน 
     รานแม็กซแวล ู
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู Min Max X  S.D. 
1. จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอเดือน 
2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา (บาท) 

ตอครั้ง 

1 
40 

2,000 154.53 
318.34 

3.303 
300.518 

 
 จากตาราง 8 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนครั้งในการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลูตอเดือนต่ําสุดเทากับ1 ครั้งตอเดือน สูงสุดเทากับ 15 ครั้งตอเดือน โดยมีคาเฉลี่ย
ประมาณ 5 ครั้งตอเดือน จํานวนเงินเฉลี่ยตอครั้ง ต่ําสุดเทากับ 40บาทตอครั้ง สูงสุดเทากับ  2000 
บาทตอครั้ง โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 318.34บาทตอครั้ง 
 
ตาราง 9  แสดงคาความถี่และคารอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวล ู ความถี ่ รอยละ 
1.ทานเคยใชบริการรานแม็กซแวลูประเภทใด   
 แม็กซแวลู ซุปเปอรมารเก็ต 

แม็กซแวลู ทันใจ  
223 
177 

55.6 
44.4 

 รวม 400 100.0 
2.ทานมักซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงวันใดมากที่สุ   
 วันจันทร – วันพฤหัสบดี 

วันศุกร – วันเสาร – วันอาทิตย 
วันหยุดนักขัตฤกษ 

159 
202 
39 

39.8 
50.4 
9.8 

 รวม 400 100.0 
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ตาราง 9  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวล ู ความถี ่ รอยละ 
3. ชวงเวลาใดที่ทานไปใชบริการที่รานแม็กซแวลู บอยที่สุด   
 06.01 น. – 12.00 น. 

12.01 น. – 18.00 น. 
18.01 น. – 24.00 น. 
01.01 น. – 06.00 น.  

89 
164 
113 
34 

22.2 
41.0 
28.3 
8.5 

 รวม 400 100.0 
4. ปจจัยใดที่มีสวนสําคัญที่ทําใหทานตัดสินใจซื้อสินคาในราน

แม็กซแวล ู
  

  ความหลากหลายของสินคา 
ราคาของสินคา 
เดินทางสะดวก 
การบิรการของพนักงานขาย 
การทําโปรโมชั่น 
การโฆษณา 
การแนะนําจากบุคคลอ่ืน 

94 
60 

143 
19 
42 
20 
22 

23.5 
15.0 
35.7 
4.8 

10.5 
5.0 
5.5 

 รวม 400 100.0 
5. บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อสินคาในรานแมก็ซ

แวลูของทานมากที่สุดตนเอง 
  

 ตนเอง 
คูสมรส/ แฟน 
พอ/ แม 
พ่ี/ นอง/ ญาติ 
เพ่ือน 
พนักงานขาย 

201 
37 
43 
20 
70 
29 

50.2 
9.2 

10.8 
5.0 

17.5 
7.3 

 รวม 400 100.0 
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ตาราง 9  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวล ู ความถี ่ รอยละ 
4.ทานซื้อสินคาประเภทใดบอยที่สุด ในรานแม็กซแวลู   
 อาหารปรุงสําเร็จรูป 

สินคาอุปโภคตางๆเชน สบู ยาสีฟน ฯ 
สินคาในครัวเรือน เชน ผงซักฟอก ฯ 
เครื่องด่ืม  
ขนมคบเค้ียว 
ยาสามัญตางๆ 

92 
102 
61 
46 
75 
24 

23.0 
25.5 
15.2 
11.5 
18.8 
6.0 

 รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 9 แสดงความถี่และคารอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
พบวาผูตอบแบบสอบถามที่ซื้อเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนกตัวแปร
ไดดังนี้ 
 ทานเคยใชบริการรานแม็กซแวลูประเภทใด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือก
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูประเภทซุปเปอรมารเก็ตมากที่สุดจํานวน 223คน คิดเปนรอยละ 55.8 
รองลงมาคือประเภททันใจ จํานวน 177คน คิดเปนรอยละ 44.2 ตามลําดับ 
 ทานมักซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงวันใดมากที่สุดพบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงวันศุกร – อาทิตยมากที่สุดจํานวน 202คน คิดเปน
รอยละ 50.4 รองลงมาคือวันจันทร – วันพฤหัสบดี จํานวน 159คน คิดเปนรอยละ 39.8คน และ
วันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ 
 ชวงเวลาใดที่ทานไปใชบริการที่รานแม็กซแวลู บอยที่สุดพบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงเวลา 12.01 น. – 18.00 น.มากที่สุดจํานวน 164 คน 
คิดเปนรอยละ 41.0 รองลงมาคือ เวลา 18.01 น. – 24.00 น.จํานวน 113คน คิดเปนรอยละ 28.3คน 
เวลา 06.01 น. – 12.00 น.จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และเวลา 00.01 น. – 06.00 น. 
จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 
 ปจจัยใดที่มีสวนสําคัญที่ทําใหทานตัดสินใจซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลพูบวาปจจัยที่
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูคือ เดินทางสะดวกมากที่สุดจํานวน 
143 คน คิดเปนรอยละ 35.7 รองลงมาคือความหลากหลายของสินคาจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 
23.5คน ราคาของสินคา จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 การทําโปรโมชั่นจํานวน 42 คนคิดเปน
รอยละ 10.5 การแนะนําจากบุคคลอ่ืนจํานวน 22 คนคิดเปนรอยละ 5.5 การโฆษณา จํานวน 20 คน
คิดเปนรอยละ 5.0 และการบริการของพนักงานขายจํานวน 19 คนคิดเปนรอยละ 4.8 ตามลําดับ 
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 บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลูของทานมากที่สุด
พบวาผูที่มีอิทธิพลตอผูตอบแบบสอบถามสวนใหญในการเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูคือ ตนเอง 
มากที่สุดจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.2 รองลงมาคือเพ่ือนจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5
คน พอ/ แมจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 คูสมรส/ แฟนจํานวน 37 คนคิดเปนรอยละ 9.2 
พนักงานขายจํานวน 29 คนคิดเปนรอยละ 7.3 และพ่ี/ นอง/ ญาติจํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 5.0 
ตามลําดับ 
 ทานซ้ือสินคาประเภทใดบอยที่สุด ในรานแม็กซแวลูพบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูเปนประเภท สินคาอุปโภคตางๆเชน สบู ยาสีฟน ฯ บอยที่สุด
จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5 รองลงมาคืออาหารปรุงสําเร็จรูปจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 
23.0คน ขนมคบเค้ียวจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 สินคาในครัวเรือน เชน ผงซักฟอก ฯ
จํานวน 61 คนคิดเปนรอยละ 15.2 เครื่องด่ืมจํานวน 46 คนคิดเปนรอยละ 11.5 และยาสามัญตางๆ
จํานวน 24 คนคิดเปนรอยละ 6.0 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 1ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแกเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมทั้งสองกลุมเปนอิสระ
จากกัน (Independent Sample t-test)ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)ก็ตอเมื่อ Sig.(2-tailed) Prob.(p)มีคานอยกวา 0.05 
 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอนโดยใช Levene’s 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดลองแสดง
ตาราง 10 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน 
     จํานวนครั้งในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูตอเดือน และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาใน 
     แตละครั้ง จําแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means for Equality 
of F Sig Variances 

พฤติกรรมการซื้อสินคาในราน 
แม็กซแวลู 

เพศ n X  S.D. t df p 
ชาย 154 4.69 3.239 0.782 398 0.435 
หญิง 246 4.42 3.344 1.064  0.303 

1. จํานวนครั้งในการซื้อ
สินคา (ครั้ง) ตอเดือน 

Equal 
variances 
assumed        

ชาย 154 332.84 422.952 -0.139 398 0.889 
หญิง 246 4.42 3.344 0.005  0.943 

2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยใน
การซื้อสินคา (บาท) 
ตอครั้ง 

Equal 
variances 
assumed        

 
 จากตาราง 10 ผลการทดสอบความแปรปรวน พบวา ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Probability (Prob.)เทากับ 
0.303 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(Ha)หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงไมแตกตางกันอยางมีระดับ
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variances assumed 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งมีคา Probability (Prob.) เทากับ 0.943 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศ
หญิงไมแตกตางกันอยางมีระดับนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี 
Equal variances assumed 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางดานเพศของผูบริโภค กับพฤติกรรมในการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดยใชสถิติทดสอบ 
Independent t-test เมื่อพิจารณาคา Probability (Prob.)เทากับ 0.435 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศ 
แตกตางกันมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  



 74 

 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งโดยใชสถิติทดสอบ Independent t-test เมื่อพิจารณาคา Probability (Prob.) เทากับ 
0.889 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศ แตกตางกันมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแว
ลูแตกตางกัน 
 อายุตางกัน มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการ
ซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน และในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง แตกตางกัน
สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาความแปรปรวนแตละกลุม
ตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha)ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําให
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Signficant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
  
 ผลการทดสอบแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p)มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ แสดงดัง
ตาราง 11  
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ตาราง 11 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอ
เดือน 

1.863 3 396 0.135 

2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา 
(บาท) ตอครั้ง 2.473 3 396 0.061 

 
 จากตาราง 11 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ พบวาจํานวนครั้งในการ
ซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Prob. เทากับ 0.135 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความวา คาความแปรปรวนของอายุแตละกลุมไม
แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ 0.061 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (Ha)หมายความวา คา
ความแปรปรวนของอายุแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน 
 
ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา(ครั้ง)ตอเดือน จําแนก 
     ตามอายุ 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน

แม็กซแวลู 
แหลงความ
แปรปรวน    df SS MS F Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคา 
(ครั้ง) ตอเดือน 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

3 
396 

302.320 
4049.430 

100.773 
10.226 

9.85** 0.000 

 รวม 399 4351.750    
2. จํานวนเงินโดยเฉล่ียในการ

ซ้ือสินคา (บาท) ตอครั้ง 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

3 
396 

1146559.571 
61853758.819 

382186.534 
156196.360 

2.447 0.063 

 รวม 399 63000318.390    
 

**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการซื้อสนิคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดยใชสถิติ F-test พบวามีคา 
Prob. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (Ha)หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Difference (LSD)เพ่ือหาวา 
คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง โดยใชสถิติ F-test พบวามีคา Prob. 
เทากับ 0.063 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตาราง 13 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันกับจํานวนครั้ง 
    ในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 
 

25-34 ป 35 – 44 ป 45 – 54 ป 
มากกวา 

55 ปข้ึนไป อายุ X  
4.09 3.92 5.59 6.42 

25 – 34 ป 4.09 - 0.175 
(0.644) 

-1.495** 
(0.002) 

-2.327** 
(0.000) 

35 – 44 ป 3.92  - -1.671** 
(0.001) 

-2.502** 
(0.000) 

45 – 54 ป 5.59   - -0.831 
(0.190) 

มากกวา 55 ปข้ึนไป 6.42    - 
 

**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 13 ผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ป กับอายุ 45-54 ป จากการวิเคราะหพบวา คา 
Prob. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ 
25-34 ป มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 45-54 ป อยางมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.495 
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 ผูบริโภคที่มีอายุ อายุ 25-34 ป กับอายุมากกวา 55 ป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ 25-34 
ป มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 55 ปข้ึนไป อยางมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2.327 
 ผูบริโภคที่มีอายุ อายุ 35-44 ป กับอายุ 45-54 ป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. 
เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ 35-44 
ป มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 45-54 ป อยางมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.671 
 ผูบริโภคที่มีอายุ อายุ 35-44 ป กับอายุมากกวา 55 ป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ 25-34 
ป มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 55 ปข้ึนไป อยางมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2.502 
 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูแตกตางกัน 
 สถานภาพตางกัน มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้ง
ในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน และในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง 
แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไม
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ูแตกตาง
กัน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA)การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาความแปรปรวนแตละกลุม
ตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําให
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Signficant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p)มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ แสดงดัง
ตาราง 14 
 
ตาราง 14 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอ
เดือน 0.207 2 397 0.813 

2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา 
(บาท) ตอครั้ง 7.477** 2 397 0.001 

 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ พบวาจํานวนครั้ง
ในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Prob. เทากับ 0.813 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของ
สถานภาพแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของสถานภาพแตละกลุมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ใน
การทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน  
     จําแนกตามสถานภาพ 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน

แม็กซแวลู 
แหลงความ
แปรปรวน    df SS MS F Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคา 
(ครั้ง) ตอเดือน 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

2 
397 

57.838 
4293.912 

28.773 
10.816 

2.674 0.070 

 รวม 399 4351.750    
 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการซื้อสนิคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดยใชสถิติ F-test พบวามีคา 
Prob. เทากับ 0.070 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอ 
     ครั้ง จําแนกตามสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อ 
   สินคา (บาท) ตอครั้ง 

Brown-Forsythe  
7.456** 2 251.507 0.001 

 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง โดยใชสถิติ สถิติ Brown-
Forsythe พบวามีคา Prob. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้ งไว  ดังนั้น ผู วิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
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Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตาราง 17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันกับ 
    จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง 
  

โสด 
สมรส/  

อยูดวยกัน 
หมาย/ หยาราง/  

แยกกันอยู สถานภาพ X  
279.73 402.07 246.25 

โสด 279.73 - -133.556* 
(0.017) 

48.935 
(0.554) 

รสรส/ อยูดวยกัน 402.07  - 182.491** 
(0.003) 

หมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู 246.25   - 
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 17 ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับสมรส/ อยูดวยกัน จากการวิเคราะหพบวา 
คา Prob. เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มี
สถานภาพโสด มีจํานวนโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้งนอยกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพ
สมรส/ อยูดวยกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 133.556 
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส กับสถานภาพมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดย
ผูที่มีสถานภาพสมรส มีจํานวนโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้งมากกวาผูบริโภคที่มี
สถานภาพมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 182.491 
 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมทั้งสองกลุมเปนอิสระ
จากกัน (Independent Sample t-test)ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)ก็ตอเมื่อ Sig.(2-tailed) Prob.(p)มีคานอยกวา 0.05 
 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไม
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
แตกตางกัน 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอนโดยใช Levene’s 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดลองแสดง
ตาราง 18  
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ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน 
     จํานวนครั้งในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูตอเดือน และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาใน 
     แตละครั้ง จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

t-test for Equality of Means for Equality 
of F Sig Variances 

พฤติกรรมการซื้อสินคาในราน 
แม็กซแวลู 

การศึกษา n X  S.D. t df p 
ปริญญาตรี 271 4.57 3.922 0.406 398 0.685 

129 4.43 2.875    
1. จํานวนครั้งในการ

ซื้อสินคา (ครั้ง) 
ตอเดือน 

Equal 
variances 
assumed 

สูงกวา 
ปริญญาตรี       
ปริญญาตรี 271 315.49 372.797 -1.524 398 0.128 

129 380.16 442.922    
2. จํานวนเงินโดย

เฉลี่ยในการซื้อ
สินคา (บาท) ตอ
ครั้ง 

Equal 
variances 
assumed 

สูงกวา 
ปริญญาตรี       

 
*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแปรปรวน พบวา ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Probability (Prob.)เทากับ 
0.015 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรีแตกตางกัน 
อยางมีระดับนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variances not 
assumed 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งมีคา Probability (Prob.) เทากับ 0.178 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (Ha)หมายความวา คาความแปรปรวนของการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรีไมแตกตางกันอยางมีระดับนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบความ
แตกตางแบบ t-test กรณี Equal variances assumed 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางดานระดับการศึกษาของผูบริโภค กับ
พฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดย
ใชสถิติทดสอบ Independent t-test เมื่อพิจารณาคา Probability (Prob.) เทากับ 0.685 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกตางกันมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งโดยใชสถิติทดสอบ Independent t-test เมื่อพิจารณาคา Probability (Prob.)เทากับ 
0.128 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกตางกันมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแว
ลูแตกตางกัน 
 อาชีพตางกัน มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งใน
การซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน และในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง 
แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตาง
กัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาความแปรปรวนแตละกลุม
ตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําให
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Signficant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
  
 ผลการทดสอบแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p)มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ แสดงดัง
ตาราง 19  
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ตาราง 19 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอ
เดือน 

0.657 3 396 0.579 

2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา 
(บาท) ตอครั้ง 5.113** 3 396 0.002 

 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ พบวาจํานวนครั้งใน
การซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Prob. เทากับ 0.579 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของอาชีพแต
ละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ 0.002 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุม
อาชีพอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีคาความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพอ่ืนๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน  
     จําแนกตามอาชีพ 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน

แม็กซแวลู 
แหลงความ
แปรปรวน    df SS MS F Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคา 
(ครั้ง) ตอเดือน 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

3 
396 

115.943 
4235.807 

38.648 
10.696 

3.613* 0.013 

 รวม 399 4351.750    
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการซื้อสนิคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดยใชสถิติ F-test พบวามีคา 
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Prob. เทากับ 0.013 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังนั้น ผู วิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Difference 
(LSD)เพ่ือหาวา คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญที่ 0.05  
  
ตาราง 21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับจํานวน 
     ครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 
 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

พนักงาน/ 
ลูกจาง
บริษัท 
เอกชน 

ขาราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

พอบาน/ 
แมบาน/ 
และอ่ืๆ 

อาชีพ X  

5.11 4.04 4.93 5.55 
นักเรียน/ นักศึกษา 5.11 - 1.072 

(0.073) 
0.182 

(0.773) 
-0.431 
(0.581) 

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 4.04  - -0.891* 
(0.018) 

-1.503* 
(0.014) 

ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 4.93   - -0.613 
(0.342 

พอบาน/ แมบาน/ และอ่ืนๆ 5.55    - 
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 21 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน กับขาราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.018 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 
ผูบริโภคแตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน มีจํานวนครั้งในการซื้อ
สินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/ รัฐวิสหากิจ อยางมีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.891 
 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน กับพอบาน/ แมบาน และอ่ืนๆ จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปน
รายคูโดยผูที่มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน
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นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน/ แมบาน และอ่ืนๆ อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.503 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอ 
     ครั้ง จําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อ 
   สินคา (บาท) ตอครั้ง 

Brown-Forsythe  
1.288 3 81.159 0.284 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง โดยใชสถิติ สถิติ Brown-
Forsythe พบวามีคา Prob. เทากับ 0.0284 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแว
ลูแตกตางกัน 
 รายไดตางกัน มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งใน
การซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน และในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง 
แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตาง
กัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA)การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาความแปรปรวนแตละกลุม
ตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําให
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เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Signficant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene 
test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
  
 ผลการทดสอบแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p)มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ แสดงดัง
ตาราง 23  
 
ตาราง 23 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายได โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครัง้) ตอ
เดือน 1.059 4 395 0.376 

2. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา 
(บาท) ตอครั้ง 

2.788* 4 395 0026 

 
*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมรายได พบวาจํานวนครั้งใน
การซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีคา Prob. เทากับ 0.376 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของรายไดแต
ละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ 0.026 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุม
รายไดอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีคาความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดอ่ืนๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน  
     จําแนกตามรายได 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน

แม็กซแวลู 
แหลงความ
แปรปรวน    df SS MS F Prob. 

1. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคา 
(ครั้ง) ตอเดือน 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

4 
395 

121.271 
4230.479 

30.318 
10.710 

2.831* 0.024 

 รวม 399 4351.750    
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการซื้อสนิคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน โดยใชสถิติ F-test พบวามีคา 
Prob. เทากับ 0.024 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบ 
เทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Difference (LSD) 
เพ่ือหาวา คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญที่ 0.05  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 89 

ตาราง 25 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันกับจํานวน 
     ครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน 
 

9,000-
18,999 
บาท 

19,000- 
28,999 
บาท 

29,000- 
38,999 
บาท 

39,000- 
48,999 
บาท 

49,000 
บาท 
ข้ึนไป 

อาชีพ X  

5.41 3.82 4.46 4.74 5.61 
9,000 – 18,999 บาท 5.41 - -1.588* 

(0.014) 
0.950 

(0.132) 
0.675 

(0.303) 
-0.201 
(0.805) 

19,999 – 28,999 บาท 3.82  - -0.638 
(0.134) 

-0.913* 
(0.048) 

-1.789** 
(0.008) 

29,999 – 38,999 บาท 4.46   - -0.275 
(0.533) 

-1.151 
(0.079) 

39,000 – 48,9999 บาท 4.74    - -0.876 
(0.196) 

49,000 บาทข้ึนไป 5.61     - 
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผูบริโภคที่มีรายได 9,000 – 18,999 บาท กับรายได 19,000 – 28,999 
บาท จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภค
แตกตางกันเปนรายคูโดยผูที่มีรายได 9,000 – 18,999 บาท มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือนมากกวาผูบริโภคที่มีรายได 19,000 – 28,999 บาท อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.588 
 ผูบริโภคที่มีรายได 19,000 – 28,999 บาท กับรายได 39,000 – 48,999 บาท จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.048 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปน
รายคูโดยผูที่มีรายได 19,000 – 28,999 บาท มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวา
ผูบริโภคที่มีรายได 39,000 – 48,999 บาท อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.913 
 ผูบริโภคที่มีรายได 19,000 – 28,999 บาท กับรายได 49,000 บาท ข้ึนไป จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคแตกตางกันเปน
รายคูโดยผูที่มีรายได 19,000 – 28,999 บาท มีจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือนนอยกวา
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ผูบริโภคที่มีรายได 49,000 บาท ข้ึนไป อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 1.789 
 สวนคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอ 
     ครั้ง จําแนกตามรายได 
 

พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู
Levene  
Statistic df SS Prob. 

1. จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อ 
   สินคา (บาท) ตอครั้ง 

Brown-Forsythe  
1.977 4 340.679 0.098 

 
 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหความแตกตางของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง โดยใชสถิติ สถิติ Brown-
Forsythe พบวามีคา Prob. เทากับ 0.098 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (Ha)หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 สมมติฐานขอที ่2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแกดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ู
 H0: ดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูดาน
จํานวนครั้งตอเดือน 
 H1: ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง 
 
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
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คาคา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง 
(Ha)นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 27  
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน 
     แม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานผลิตภัณฑ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีความหลากหลายของประเภทสนิคา 
เชน สนิคาอุปโภคบริโภค 0.041 0.416 ไมสัมพันธกัน 

2. สินคามีคุณภาพ 0.033 0.510 ไมสัมพันธกัน 
3. อาหารสด มีความสดใหม -0.054 0.279 ไมสัมพันธกัน 

รวม 0.042 0.401 ไมสัมพันธกัน 
 
 จากตาราง 27 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนในการซื้อสินคา(ครั้ง)ตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภค กับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig. ( 2-tailed) เทากับ 0.416 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 
นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภคอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สินคามีคุณภาพ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มี
คาSig.(2-tailed) เทากับ 0.510 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีคุณภาพ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 อาหารสด มีความสดใหม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอ
เดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.279ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
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และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานอาหารสด มีความ
สดใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานผลิตภัณฑโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ูดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.401 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 
จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 28 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน 
     แม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานผลิตภัณฑ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีความหลากหลายของประเภทสนิคา 
เชน สนิคาอุปโภคบริโภค -0.009 0.852 ไมสัมพันธกัน 

2. สินคามีคุณภาพ -0.001 0.987 ไมสัมพันธกัน 
3. อาหารสด มีความสดใหม 0.045 0.369 ไมสัมพันธกัน 

รวม -0.018 0.736 ไมสัมพันธกัน 
 
 จากตาราง 28 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินในการซื้อสินคา(บาท)ตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
ความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภค กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ูดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig. (2-tailed)เทากับ 0.852 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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สินคามีคุณภาพ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig. (2-
tailed)เทากับ 0.987 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีคุณภาพอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 อาหารสด มีความสดใหม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอ
ครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ  0.369ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานอาหารสด มีความ
สดใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ผลการทดสอบความสัมพันธดานผลิตภัณฑโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ูดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.736ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลอูยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.2 ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวล ู
 H0: ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูดานจํานวน
ครั้งตอเดือน 
 H1: ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงิน
ตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed)นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง 
(Ha)นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 29 
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ 
     แวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานผลิตภัณฑ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีความหลากหลายของประเภทสนิคา 
เชน สนิคาอุปโภคบริโภค 0.000 0.995 ไมสัมพันธกัน 

2. สินคามีคุณภาพ 0.025 0.615 ไมสัมพันธกัน 
3. อาหารสด มีความสดใหม      0.208** 0.000 สัมพันธคอนขางต่ํา 

รวม 0.077 0.536 ไมสัมพันธกัน 
 

**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 29 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed)เทากับ 0.995ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวน
ครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed)เทากับ 0.615 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
บริการดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีปาย
แสดงราคาชัดเจนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาที่หางอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
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สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาที่หางอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธ
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.207 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธคอนขางต่ําในทิศทาง
เดียวกัน หมายความวา เมื่อสินคาโดยรวมของรานแม็กซแวลู มีราคาถูกกวาที่หางอ่ืนมากข้ึน จะทํา
ใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานราคาโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.536ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานราคาโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ 
     แวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

ดานราคา Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. สินคาแตละประเภทมีห่ลากหลายราคา -0.021 0.669 ไมสัมพันธกัน 
2. สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน 

 0.110* 0.028 
สัมพันธต่ํามาก 

ในทิศทางเดียวกน 
3. สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาทีห่างอ่ืน 0.011 0.823 ไมสัมพันธกัน 

ดานราคารวม 0.047 0.506 ไมสัมพันธกัน 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 30 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.669 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
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การตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวน
เงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ  0.028ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีปายแสดง
ราคาชัดเจนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 0.110 
นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซ
แวลมูีปายแสดงราคาชัดเจนมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํา
มาก 
 สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาที่หางอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.823ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาที่หางอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานราคาโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.506ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานราคาโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.3 ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู 
 H0: ดานการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 H1: ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed)นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 31 
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ตาราง 31 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการจัดจําหนาย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน 
     รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานการจดจําหนาย Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีสาขากระจายอยูบริเวณกรุงเทพมหานคร 2.212** 0.000 
สัมพันธคอนขางต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

2. ทําเลที่ตัง้สะดวกและสามารถหาไดงาย 0.193** 0.000 
สัมพันธต่ํามาก 

ในทิศทางเดียวกัน 

3. ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 0.216** 0.000 
สัมพันธคอนขางต่ํา 
ในทิศทางเดียวกัน 

ดานการจัดจําหนายโดยรวม 0.207** 0.000 สัมพันธคอนขางตํ่า 
ในทิศทางเดยีวกัน 

 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 31 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 มีสาขากระจายอยูในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.000ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีสาขากระจายอยูในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.212 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมี
ความสัมพันธคอนขางต่ําในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลู มีสาขากระจายอยูใน
บริเวณกรุงเทพและปริมณฑลมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนใน 
ระดับคอนขางต่ํา 
 ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
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สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัม
ประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 0.193 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทาง
เดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลู มีทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงายมากข้ึน จะทํา
ใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานความสะดวกในการเดินทาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธ
สหสัมพันธ (r)เทากับ 0.216 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธคอนขางต่ําในทิศทาง
เดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลู มีความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการมากข้ึน จะทํา
ใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนใน ระดับคอนขางต่ํา 

 ผลการทดสอบความสัมพันธดานการจัดจําหนายโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 
นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ 
(r)เทากับ 0.207 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธคอนขางต่ําในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 32 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการจัดจําหนาย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน 
     รานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอเดือน 

ดานการจดจําหนาย Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีสาขากระจายอยูบริเวณกรุงเทพมหานคร -0.080 0.108 ไมสัมพันธกัน 
2. ทําเลที่ตัง้สะดวกและสามารถหาไดงาย 0.059 0.239 ไมสัมพันธกัน 

3. ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ 0099* 0.048 
สัมพันธต่ํามาก 

ในทิศทางเดียวกัน 
ดานการจัดจําหนายโดยรวม 0.079 0.131 ไมสัมพันธกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 32 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 มีสาขากระจายอยูในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-taile) เทากับ0.108ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแมก็ซ
แวลู ในดานมีสาขากระจายอยูในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.239ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.048 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
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การตลาดบริการ ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา 
สัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.099 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีมีความสัมพันธกันต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลูมีทําเลที่ตั้งสะดวกในการเดินทางมาใชบริการมาก
ข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานจัดจําหนายโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ูดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.131ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานการจัดจําหนายโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสนิคา
ในรานแม็กซแวลู 
 H0: ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 H0: ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed)นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 33  
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ตาราง 33 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการสงเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 
     สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานการสงเสริมการตลาด Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การจดกิจกรรมหนารานแม็กซแวล ู 0.152** 0.002 
สัมพันธต่ํามาก 

ในทิศทางเดียวกัน 

2. ใหขอมูลทางแผนพับหนังสือพิมพ 0.102* 0.042 
สัมพันธต่ํามาก 

ในทิศทางเดียวกัน 
3. มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสนิคา 0.088 0.080 ไมสัมพันธกัน 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 0.114* 0.041 สัมพันธตํ่ามาก 
ในทิศทางเดยีวกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 33 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed)เทากับ 0.002ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานมีการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัม
ประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.152 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธคอนต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อมีการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลูมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมี
ความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.042ซึ่งมีคานอยกวา 0.05นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
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การตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา 
สัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.102 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลู ใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพมากข้ึน จะทํา
ใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.080 ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม กับพฤติกรรมการซือ้สนิคา
ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.041ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 
นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธ
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.114 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการสงเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ 
     สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

ดานการสงเสริมการตลาด Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การจดกิจกรรมหนารานแม็กซแวล ู -0.007 0.885 ไมสัมพันธกัน 
2. ใหขอมูลทางแผนพับหนังสือพิมพ -0.014 0.787 ไมสัมพันธกัน 
3. มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสนิคา -0.023 0.650 ไมสัมพันธกัน 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม -0.014 0.774 ไมสัมพันธกัน 
 
 จากตาราง 34 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานราคากับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
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 การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ0.885ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง  มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ0.787ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 มีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.650ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ใน
ดานมีการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม กับพฤติกรรมการซือ้สนิคา
ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.774ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นัน่
คือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู 
 H0: ดานพนักงานหรือบุคลากร ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 H1: ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คาคา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 35 
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ตาราง 35 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรือบุคลากร กับพฤติกรรมการซื้อ 
     สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานพนักงานหรือบุคลากร Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ 0.000 0.999 ไมสัมพันธกัน 

2. พนักงานมีมนษุยสัมพันธที่ดีตอลูกคา -0.099* 0.048 
สัมพันธต่ํามากในระดับ

ทิศทางตรงกันขาม 

3. พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย -0.132** 0.008 
สัมพันธต่ํามากในระดับ

ทิศทางตรงกันขาม 
ดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวม -0.077 0.351 ไมสัมพันธกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 35 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรือบุคลากรกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.999ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีพนักงานเพียงพอตอการบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.048 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคามากข้ึน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.099 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่าํมาก
ในทิศทางตรงกันขาม หมายความวา พนักงานในรานแม็กซแวลูมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคามากข้ึน 
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จะทําใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาลดลง ในระดับต่ํามาก เนื่องจากพนักงานในรานแม็กซแวลู
อาจมีมนุษยสัมพันธและเอาใจใสกับลูกคามากเกินไป ทําใหลูกคาขาดอิสระในการเลือกซื้อสินคา 
 พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.008 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานพนักงานมีพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 0.132 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามาก
ในทิศทางตรงกันขาม หมายความวา ถาพนักงานในรานแม็กซแวลูมีการแตงกายสุภาพ เรียบรอย
มากเกินไป จะทําใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาลดลง ในระดับต่ํามาก เนื่องจากพนักงานจะไม
สามารถใหบริการกับผูบริโภคไดอยางเต็มที่ เพราะพนักงานอาจจะใสใจกับการแตงกายของตนเอง
มากเกินไป  
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.351ซึ่งมีคามากกวา 
0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 36 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรือบุคลากร กับพฤติกรรมการซื้อ 
     สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

ดานพนักงานหรือบุคลากร Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ 0.090 0.072 ไมสัมพันธกัน 

2. พนักงานมีมนษุยสัมพันธที่ดีตอลูกคา 0.167** 0.001 
สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกน 

3. พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย 0.133** 0.008 
สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน 

ดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวม 0.130* 0.027 สัมพนธตํ่ามากใน
ทิศทางเดยีวกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 36 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานพนักงานหรือบุคลากรกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.072ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานมีพนักงานเพียงพอตอการบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.167 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากใน
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ทิศทางเดียวกัน หมายความวา พนักงานในรานแม็กซแวลู มีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคามากข้ึน จะ
ทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ0.008ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานพนักงานมีพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.133 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่าํมาก
ในทิศทางเดียวกัน หมายความวา พนักงานในรานแม็กซแวลูแตงกายสุภาพ เรียบรอยมากข้ึน จะทํา
ใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.027 ซึ่งมีคานอยกวา 
0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานพนักงานหรือบุคลากรโดยรวมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัม-     
ประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.130 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทาง
เดียวกัน 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.6 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 H0: ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลูดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 H1: ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed)นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 37 
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ตาราง 37 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการเสนอลักษณะทางกายภาพ กับพฤติกรรม 
     การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อ
สินคา 

0.050 0.322 ไมสัมพันธกัน 

2. รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ -0.056 0.262 ไมสัมพันธกัน 

3. พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย -0.109* 0.029 
สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางตรงกันขาม 

4. รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม -0.031 0.536 ไมสัมพันธกัน 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายโดยรวม -0.061 0.287 ไมสัมพันธกัน 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 37 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะห
ดังนี้ 
 รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.322 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีรานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวน
ครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.262 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
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บริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.029 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 0.109 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามาก
ในทิศทางตรงกันขาม หมายความวา พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอยมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมี
ความถี่ในการซื้อสินคาลดลง ในระดับต่ํามาก เนื่องจากมีการทําความสะอาดอยูเสมอและพ้ืนทาง
อาจจะลื่นจนเกินไป ทําใหผูบริโภคไมสะดวกในระหวางการเลือกซื้อสินคาได 
 รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.536 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05   
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานการเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม กับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.287 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 38 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานการเสนอลักษณะทางกายภาพ กับพฤติกรรม 
     การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อ
สินคา 0.037 0.464 ไมสัมพันธกัน 

2. รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ 0.103* 0.039 
สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน 

3. พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย 0.223** 0.000 
สัมพันธ คอนขางต่ําใน

ทิศทางเดียวกัน 

4. รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม 0.119* 0.018 
สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน 

ดานการนําเสนอลักษณะทางกายโดยรวม 0.120 0.130 ไมสัมพันธกัน 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 38 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี ้
รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.464ซึ่งมีคามากกวา 0.05นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีรานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
 รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวน
เงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
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ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีคาสัมประสทิธ
สหสัมพันธ (r)เทากับ 0.223 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางตรงกัน
ขาม หมายความวา เมื่อรถเข็นใสสินคาในรานแม็กซแวลู มีบริการเพียงพอมากข้ึน จะทําใหผูบริโภค
มีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึนในระดับต่ํามาก 
 พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.029 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.109 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธ
คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกัน หมายความวา พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอยมากข้ึน จะทําให
ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.018 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.119 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธ
ต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา รานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมจะทําให
ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานการเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม กับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.130 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.7 ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ู
 H0: ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูดาน
จํานวนครั้งตอเดือน 
 H0: ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง 
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 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed)นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H0) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 39 
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานกระบวนการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน 
     รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

ดานกระบวนการ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมอนกัน
ทุกสาขา 0.141** 0.005 

สัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกน 

2. กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง 0.039 0.436 ไมสัมพันธกัน 
3. การเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง   

ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา 0.067 0.179 ไมสัมพันธกัน 

ดานกระบวนการโดยรวม 0.082 0.206 ไมสัมพันธกัน 
 

**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 39 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานกระบวนการกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.005 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.141 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากใน
ทิศทางเดียวกัน หมายความวา การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขามากข้ึน จะทําให
ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
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 กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.436 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานกระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 การเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา กับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.179 ซึ่งมีคามากกวา 
0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานกระบวนการโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ูดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.206 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 
จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 40 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางดานกระบวนการ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน 
     รานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

ดานกระบวนการ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมอนกัน
ทุกสาขา -0.025 0.615 ไมสัมพันธกัน 

2. กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง 0.062 0.218 ไมสัมพันธกัน 
3. การเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง   

ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา -0.034 0.533 ไมสัมพันธกัน 

ดานกระบวนการโดยรวม -0.034 0.533 ไมสัมพันธกัน 
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 จากตาราง 40 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางดานกระบวนการกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.615 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.218 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานกระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 การเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา กับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.767 ซึ่งมีคามากกวา 
0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการทดสอบความสัมพันธดานกระบวนการโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.533 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 
จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที ่3 แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 3.1 แรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู 
 H0: แรงจูงใจดานอารมณ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
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 H1: แรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ูดาน
จํานวนเงินตอครั้ง 
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 41 
 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณ กับพฤติกรรมการซื้อสินคา 
     ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

แรงจูงใจดานอารมณ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. ปายรานมีสีสันโดดเดน 0.081 0.108 ไมสัมพันธกัน 
2. ความมีชื่อเสียงของรานคา 0.057 0.259 ไมสัมพันธกัน 
3. ตกแตงรานไดสวยงามนาสนใจ -0.031 0.541 ไมสัมพันธกัน 

แรงจูงใจดานอารมณโดยรวม 0.056 0.302 ไมสัมพันธกัน 
 
 จากตาราง 41 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ปายรานมีสีสันโดดเดน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอ
เดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.108 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานปายรานมีสีสันโดดเดน 
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความมีชื่อเสียงของรานคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้ง
ตอเดือน มีคาSig. (2-tailed) เทากับ 0.259 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานความมีชือ่เสยีงของ
รานคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวน
ครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.541 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานตกแตงราน
ไดสวยงาม นาสนใจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้ง
ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ผลการทดสอบความสัมพันธแรงจูงใจดานอารมณโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.302ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่น
คือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดาน
อารมณโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 42 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณ กับพฤติกรรมการซื้อสินคา 
     ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

แรงจูงใจดานอารมณ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. ปายรานมีสีสันโดดเดน 0.103* 0.039 
ความสัมพันธต่ํามาก   
ในทิศทางเดียวกน 

2. ความมีชื่อเสียงของรานคา 0.107* 0.033 
ความสัมพันธต่ํามาก  
ในทิศทางเดียวกัน 

3. ตกแตงรานไดสวยงามนาสนใจ 0.148* 0.003 
ความสัมพันธต่ํามาก  
ในทิศทางเดียวกัน 

แรงจูงใจดานอารมณโดยรวม 0.119* 0.025 ความสัมพันธตํ่ามาก       
ในทิศทางเดยีวกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 42 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ปายรานมีสีสันโดดเดน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอ
ครั้ง มีคาSig.(2-tailed) เทากับ0.039ซึ่งมีคานอยกวา 0.05นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานปายรานมีสีสันโดดเดน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.103 นั่นคือตัวแปรทัง้สองขางตน
มีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อปายรานแม็กซแวลูมีสีสันโดดเดนมาก
ข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 ความมีชื่อเสียงของรานคา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงนิตอ
ครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.033 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานความมีชื่อเสียงของ
รานคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.107 นั่นคือตัวแปรทั้ง
สองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลูมีชื่อเสียง
และผูบริโภครูจักมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.003 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณ ในดานตกแตงรานไดสวยงาม 
นาสนใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 0.148 นั่นคือตัวแปรทั้ง
สองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อรานแม็กซแวลูมีการตกแตง
รานไดสวยงาม นาสนใจ มากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํา
มาก 
 ผลการทดสอบความสัมพันธแรงจูงใจดานอารมณโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.025 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น
คือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดาน
อารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.119 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมี
ความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
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 สมมติฐานขอที่ 3.2 แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู 
 H0: แรงจูงใจดานเหตุผล ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 H0: แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง 
  
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามีคา
คา Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 43 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตุผล กับพฤติกรรมการซื้อสินคา 
     ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน 

แรงจูงใจดานเหตุผล Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา 0.174** 0.000 
ความสัมพันธต่ํามาก  
ในทิศทางเดียวกัน 

2. มีสินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน 0.217** 0.000 
ความสัมพันคอนขางต่ํา

ในทิศทางเดียวกัน 

3. มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ 0.194* 0.000 
ความสัมพันธต่ํามาก  

ในทิศทางดียวกัน 

แรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวม 0.195** 0.000 ความสัมพันธตํ่ามาก 
ในทิศทางเดยีวกัน 

 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 43 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคาSig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานการ
บริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูดาน
จํานวนครั้งตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 
0.174 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อราน
แม็กซแวลูมีการใหบริการที่เปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขามากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมใน
การซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 มีสินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานมี
สินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.217 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธคอนขางต่ําในทิศทางเดียวกัน หมายความ
วา เมื่อรานแม็กซแวลูมีสินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืนมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมใน
การซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับคอนขางต่ํา 
 มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานมี
รายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนครั้งตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r)เทากับ 
0.194 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เมื่อราน
แม็กซแวลมูีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจมากข้ึน เชน ใบเสร็จนําไปชิงโชคได จะทําใหผูบริโภค
มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเพ่ิมมากข้ึน ในระดับต่ํามาก 
 ผลการทดสอบความสัมพันธแรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 
นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดาน
เหตุผลโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) เทากับ 0.195 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมี
ความสัมพันธต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 44 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตุผล กับพฤติกรรมการซื้อสินคา 
     ในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนเงินตอครั้ง 

แรงจูงใจดานเหตุผล Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-talled) ระดับความสัมพันธ 

1. การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา 0.070 0.163 ไมสัมพันธกัน 
2. มีสินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน -0.030 0.547 ไมสัมพันธกัน 
3. มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ 0.092 0.065 ไมสัมพันธกัน 

แรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวม 0.064 0.258 ไมสัมพันธกัน 
 
 จากตาราง 44 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนครั้งตอเดือน ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.163 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานการ
บริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 มีสินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.547 ซึ่งมีคามากกวา 0.01 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานมี
สินคาที่มีราคาถูกกวาตามรานคาอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู
ดานจํานวนครั้งตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู  ดาน
จํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.065 ซึ่งมีคามากกวา 0.01 นั่นคือ จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผล ในดานมี
รายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ดานจํานวนครั้งตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการทดสอบความสัมพันธแรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.258 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่น
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คือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดาน
เหตุผลโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 45 สรุปผลสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1.ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก  
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี  
รายได แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ 
สินคารานแม็กซแวลู แตกตางกัน 

  

1.1  ผูบรโิภคมีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูแตกตางกัน 

  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน t-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง t-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
1.2 ผูบริโภคมีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลูแตกตางกัน 
  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
1.3  ผูบริโภคมีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรม

การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูแตกตางกัน 
  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง Brown-

Forsythe 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

1,4 ผูบริโภคมีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวลูแตก
ตางกัน 

  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง Brown-

Forsythe 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 45 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1.5  ผูบริโภคมีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวลูแตกตางกัน 
  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง Brown-

Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

1.6  ผูบริโภคมีรายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูแตกตางกัน 

  

 - จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
 - จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง Brown-

Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

2. ทัศนคติดานสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก  
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย  
ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร 

  

2.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู

  

 2.1.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - ความหลากหลายของประเภทสินคา เชน 

สินคาอุปโภคบริโภค 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สนคาคุณภาพ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - อาหารสด มีความสด ใหม Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 2.1.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - ความหลากหลายของประเภทสินคา เชน 

สินคาอุปโภคบริโภค 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สนคาคุณภาพ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - อาหารสด มีความสด ใหม Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
2.2  ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานแม็กซแวล ู
  

 2.1.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สินคาแตละประเภทมหีลากหลายราคา     
ใหเลือกตามเหมาะสม 

Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซอที่หางอ่ืน Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 2.2.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - สินคาแตละประเภทมหีลากหลายราคา     
ใหเลือกตามเหมาะสม 

Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซอที่หางอ่ืน Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

2.3 ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู

  

 2.3.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - มีสาขากระจายอยูในเขตกรงุเทพมหานคร 

และปริมณฑล 
Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 
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สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
 2.3.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - มีสาขากระจายอยูในเขตกรงุเทพมหานคร 

และปริมณฑล 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

2.4  ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู

  

 2.4.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวล ู Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - ใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - มีการทําโปรโมชัน่ เชน ลดราคา Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

   2.4.2 ดานจํานวนเงินตอครัง้   
  - การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวล ู Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - ใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - มีการทําโปรโมชัน่ เชน ลดราคา Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสนิคาในรานแม็กซแวล ู

  

 2.5.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - พนักงานมีมนษุยสัมพันธดีตอลูกคา Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 
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สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
  - พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย     Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 2.5.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - พนักงานมีมนษุยสัมพันธดีตอลูกคา Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย     Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

2.6  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวล ู

  

 2.6.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อ

สินคา 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - รถเข็นใสสนิคามีบริการเพียงพอ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - รานคามีแสงสวางและอุณหภูมทิี่เหมาะสม Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 2.6.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อ

สินคา 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - รถเข็นใสสนิคามีบริการเพียงพอ Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - รานคามีแสงสวางและอุณหภูมทิี่เหมาะสม Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 
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สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
2.7 ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู
  

 2.7.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกัน

ทุกสาขา 
Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - การเปดบริการ 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกใน
การซื้อสินคา 

Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 2.7.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกัน

ทุกสาขา 
Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - การเปดบริการ 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกใน
การซื้อสินคา 

Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

3.แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล มีความสัมพันธ 
กับพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวล ู

  

3.1  ดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวล ู

  

 3.1.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - ปายรานมีสีสันโดดเดน Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - ความมีชื่อเสียงของรานคา Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
 3.1.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - ปายรานมีสีสันโดดเดน Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - ความมีชื่อเสียงของรานคา Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

3.2  ดานเหตผุล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวล ู

  

 3.2.1 ดานจํานวนครั้งตอเดือน   
  - การบริการมีมาตราฐานเดียวกัน Peason 

Correlation 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - มีสินคาที่มีราคาถูกกวาหางอ่ืน Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

  - มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ Peason 
Correlation 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

 3.2.2 ดานจํานวนเงินตอครั้ง   
  - การบริการมีมาตราฐานเดียวกัน Peason 

Correlation 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - มีสินคาที่มีราคาถูกกวาหางอ่ืน Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

  - มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ Peason 
Correlation 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 การศึกษาคนควาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลของการศึกษาวิจัยครั้งนี้เพ่ือเปน
ประโยชนสําหรับรานแม็กซแวลู ในการนําขอมูลไปพัฒนา ประยุกต ปรับปรุง และแกไข สําหรับ
แนวโนมที่จะเกิดข้ึนในอนาคต เพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการที่มีความสอดคลองตรงกับความ
ตองการของตลาดมากข้ึน โดยจะนําผลการวิจัยครั้งนี้ไปเปนขอมูลเก่ียวกับการวางแผนกลยุทธ
ทางดานการตลาดโดยเฉพาะดานผลิตภัณฑและการบริการ เพ่ือใหเกิดความแตกตาง สรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันของรานแม็กซแวลูตอไปในอนาคต 
 
 ความมุงหมายของการศึกษาคนควา 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาในการซื้อสินคาในแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรสระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจของผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
แม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนายดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 3. แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ประชากรที่ใชในในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของรานแม็กซ
แวลู และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑสินคาของราน
แม็กซแวลู และอาศยัอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และคํานวณหาจํานวนกลุมตัวอยางแบบไมทราบ
ความนาจะเปน (Non-probability Samples) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% และใหความผิดพลาด
ไมเกิน 5% .ในการวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง และเพ่ิมเติมอีก 15 
ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง  
 
 วิธีการสุมตัวอยาง 
 ข้ันที่ 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทําการจับสลาก
แบบไมใสคืน (Without replacement) จากสาขาของแม็กแวลูทั้งหมด 66 สาขา โดยจับสลากมา 10 
สาขา ไดแก สาขาแม็กแวลูและแม็กแวลูทันใจ ที่เลือกทําการสํารวจในเขตกรุงเทพมหานคร คือ 
สาขาพระราม 3 สาขาเกทเวยสาขาสีลมยูไนเต็ดสาขาออนนุช 17 สาขาชิดลม วานิสสาสาขาอโศก 
โอเชี่ยนทาวเวอร 2 สาขาสาธุประดิษฐ 19 สาขาวชิรธรรมสาธิต 53 สาขาเจริญนคร เดอะวิวสาขาสุข
สวัสด์ิ 36 
 ข้ันที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quotasampling) โดยในการสุมตัวอยางแตละ
สาขาของแม็กแวลู จะแบงการสุมตัวอยางออกเปนสัดสวนที่เทากัน สาขาละ 40 ตัวอยาง 
 ข้ันที่ 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยทําการสุมคนทีซ่ือ้
สินคา และเคยใชบริการของแม็กซแวลู 
 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามดานประชากรศาสตรของผูบริโภค มีลักษณะเปนคําถาม
ปลายเปด (Closed-ended Question) จํานวน 6 ขอมาแจกแจงคาความถี่และคารอยละ ไดแก  
 ขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย เพศหญิง เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale)  
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอที่ 3 สถานภาพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอที่ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
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 สวนที่ 2  แบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติในสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดาน
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ลักษณะเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด 
(Closed-Ended Response Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Rating Scale ของ Likert (Method of Summated Rating the 
Likert Scale)  
 สวนที่ 3  แบบสอบถามแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในแม็กซ
แวลู แรงจูงใจดานอารมณ และแรงจูงใจดานเหตุผล ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวย
คําถามที่ใชมาตรวัดแบบใหคาคะแนน (Likert Scale) โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale)  
 สวนที่ 4  แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูประกอบดวย 
แบบสอบถามที่คําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) เปนระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ  (Nominal Scale) และแบบสอบถามชนิดปลายเปด (Opened-ended 
Question) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรสวน (Ratio Scale)  
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําขอมูล 
 การศึกษาคนควาครั้งนี้ ผูวิจัยไดจัดทําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS for Windows (Statistical Package for the Social Sciences/Personal Computer plus) 
(กัลยา วานิชยบัญชา. 2546) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Checking) ผูวิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณของการตอบแบบ 
สอบถาม และแยกแยะแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกเพ่ือใหไดแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบที่
สมบูรณครบตามจํานวนที่ระบุ 
 2. การบันทึกขอมูลลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส
ตามที่กําหนดสําหรับแบบสอบถามที่เปนปลายปด (Closed-ended) สวนแบบสอบถามที่เปน
ปลายเปด (Open-ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส โดยลงในแบบบันทึก
ขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอรตามลําดับ 
 3. ตรวจความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
 4. การประมวลขอมูลที่ลงรหัสแลว โยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคม 
SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)  
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคและสมมติฐานดังนี้ 
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 1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) ไดแก 
  1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน วิเคราะหและอธิบายขอมูลของกลุมตัวอยางเปนคา
เปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean)  
  1.2 นําขอมูลทัศนคติดานสวนประสมการตลาดบริการไดมาหาคาเฉลี่ย (Mean) และคา
ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
  1.3 นําขอมูที่เก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู มาหาคาเฉลี่ย (Mean) 
และคา 
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
  1.4 นําขอมูลที่เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูโดยนําคาที่ไดมาหา
คาเฉลี่ย (Mean) และคาความเบ่ียงเบนมาตรบาน (S.D.) ใชคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 
ในการอธิบายกลุมตัวอยาง  
 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เปนสถิติที่ใชใน
การทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสมมติฐานในการวิจัยครั้งนี้เลือกใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
  2.1 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมหารซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน  
   สถิติ Independent t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ประชากร 2 กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ และ ระดับการศึกษา 
   สถิติ One-Way Analysis of Variance เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
กลุมประชากรมากกวา 2 กลุม ไดแก อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน กรณีพบ
ความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
  2.2 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือ
บุคลากร ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คาสถิติที่ใชทดสอบคือ Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระ
กัน 
  2.3 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจดานอารมณืและเหตุผล มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คาสถิติที่ใชทดสอบ
คือ Pearson Product Moment Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 
ตัวที่เปนอิสระกัน 
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สรุปผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภค 
 เพศ ผูบริโภคสวนใหญ เปนเพศหญิงจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 61.5 และเพศชาย
จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 ตามลําดับ 
 อายุ ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 25-34 ป จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือ 
อายุ 35-44 ป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 อายุ 45-54 ป จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 
15.7 และอายุ 55 ปข้ึนไป จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.7 อายุ 15-24 ป จํานวน 22 คน คิดเปน
รอยละ 5.5  ตามลําดับ 
 สถานภาพ ผูบริโภคสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 
รองลงมาคือ สมรส / อยูดวยกัน จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 และมาย / หยาราง / แยกกัน
อยู จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.7 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา ผูบริโภคสวนใหญ มีการศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวน 260 คน จํานวน 
65.0 รองลงมาคือ ระดับสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.3 และระดับต่ํากวา
ปริญญาตรีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.7 ตามลําดับ 
 อาชีพ ผูบริโภคสวนใหญ เปนพนักงาน / ลูกจางบริษัทเอกชนจํานวน 218 คน คิดเปน
รอยละ 54.5 รองลงมาคือ ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.8 พอบาน / 
แมบานจํานวน 30 คิดเปนรอยละ 7.4 นักเรียน / นักศึกษาจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5  และ
อาชีพอ่ืนๆจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคสวนใหญ มีรายได 29,000-38,999 บาท จํานวน 134 คน 
คิดเปนรอยละ 33.5 รองลงมาคือ รายได 19,000-28,999 บาท จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.4 
รายได 39,000-48,999 บาท จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 และรายได 49,000 บาทข้ึนไป
จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 เทากับ รายได 9,000–18,999 บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอย
ละ 7.3 ตามลําดับ  
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือ
บุคลากร ดานการนําเสนอกลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ 
 ผูบริโภคสวนใหญ ใหระดับความสําคัญตอทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ี
ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยูในระดับดี โดยเฉลี่ยรวมกับเทากับ 3.71 เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา ในดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.03 รองลงมาคือ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับ
ดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ดานราคา ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.80 ดานกระบวนการ ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 ดาน
พนักงานหรือบุคลากร ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี    โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 ดานการ
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สงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 และดานการจัด
จําหนาย ผูบริโภคใหระดับทัศนคติในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 เมื่อพิจารณาเปนรายขอมี
รายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือ มีความหลากหลาย
ของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภค มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 รองลงมาคือ สินคามีคุณภาพ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.03 และ อาหารสด มีความสดใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ตามลําดับ 
 ดานราคา ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือสินคามีปายราคาชัดเจน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมาคือ สินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา ใหเลือกตามเหมาะสม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 และสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ตามลําดับ 
 ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือ ทําเลที่ตั้ง
สะดวกและสามารถหาไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 รองลงมาคือ มีสาขากระจายอยูในบริเวณเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 และความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.41 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือ มีการ
ทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 รองลงมาคือ ใหขอมูลทางแผนพับ 
หนังสือพิมพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 และการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
ตามลําดับ 
 ดานพนักงานหรือบุคลากร ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือ 
พนักงานแตงกายสุภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 รองลงมาคือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 และมีพนักงานเพียงพอตอการบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ตามลําดับ 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ 
คือ รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมาคือ พ้ืน
ทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.84 และรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 ตามลําดับ 
 ดานกระบวนการ ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับทัศนคติในระดับดีทุกขอ คือ การเปดบริการ
ทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 รองลงมาคือ 
กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 และการใหบริการที่มาตรฐาน
เหมือนกันทุกสาขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล 
 ผูบริโภคสวนใหญ ใหระดับความสําคัญตอแรงจูงใจที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู อยูในระดับมาก โดยเฉลี่ยรวมกับเทากับ 3.58 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ในดาน
อารมณ ผูบริโภคใหระดับแรงจูงใจในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 รองลงมาคือ ดาน
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เหตุผล ผูบริโภคใหระดับแรงจูงใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เมื่อพิจารณาเปนรายขอมี
รายละเอียดดังนี ้
 ดานอารมณ  ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับแรงจูงใจในระดับมากทุกขอ คือ ปายรานมีสีสันโดด
เดน คาเฉลี่ยเทากับ 3.72 รองลงมาคือ ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ มีคาเฉ่ียเทากับ 3.55 และ
ความมีชื่อเสียงของรานคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ตามลําดับ 
 ดานเหตุผล  ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยระดับแรงจูงงใจในระดับมากทุกขอ คือ การบริการมี
มาตรฐานเดียวกันทุกสาขามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 รองลงมาคือ มีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตาม
รานคาอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 และมีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 
ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู 
 ผูบริโภคสวนใหญใชบริการรานแม็กซแวลูประเภท แม็กซแวลู ซุปเปอรมารเก็ต จํานวน 
223 คน คิดเปนรอยละ 55.5 และแม็กซแวลู ทันใจ จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.2 ตามลําดับ 
ผูบริโภคสวนใหญมีความถี่ในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูตอเดือนต่ําสุดเทากับ 1 ครั้งตอเดือน 
สูงสุดเทากับ 15 ครั้งตอเดือน โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 4 ครั้งตอเดือน จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ตอเดือนต่ําสุดเทากับ 40 บาทตอเดือน สูงสุดเทากับ 2000 บาทตอเดือน 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 318.34 บาทตอเดือน  
 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู วันศุกร-วันเสาร-วันอาทิตย จํานวน 202 
คน คิดเปนรอยละ 50.4 รองลงมาคือ วันจันทร-วันพฤหัสบดี จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 
และวันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ  
 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงเวลา 12.01 น. - 18.00 น. 
จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.0 รองลงมาคือ เวลา 18.01 น. - 24.00 น. จํานวน 113 คน คิด
เปนรอยละ 28.3 เวลา 06.01 น. - 12.00 น. จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และเวลา 00.01 น. 
- 06.00 น. จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ  
 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู เพราะเดินทางสะดวก จํานวน 143 คน 
คิดเปนรอยละ 35.7 รองลงมาคือ ความหลากหลายของสินคา จํานวน 94 คน จํานวน 23.5 ราคา
ของสินคา จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 การทําโปรโมชั่น จํานวน 42 คนคิดเปนรอยละ 10.5 
การแนะนําจากบุคคล จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 การโฆษณา จํานวน 20 คน คิดเนรอยละ 
5.0 และการบริการของพนักงานขาย จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 ตามลําดับ   
 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูดวยตนเอง จํานวน 201 คน คิดเปนรอย
ละ  50.2 รองลงมาคือ เพ่ือน จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 พอ / แม จํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 10.8 คูสมรส / แฟน จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2 พนักงานขาย จํานวน 29 คน คิด
เปนรอยละ 7.3 และพ่ี / นอง / ญาติ จํานวน 20 คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 
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 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู คือ สินคาอุปโภคตางๆ เชน สบู ยาสี
ฟนฯ จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5 รองลงมาคือ อาหารปรุงสําเร็จรูป จํานวน 92 คน คิดเปน
รอยละ 23.0 ขนมคบเค้ียว จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 สินคาในครัวเรือน เชน ผ’ซักฟอก 
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 เครื่องด่ืม จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และยาสมัญตางๆ 
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 ตามลําดับ  
 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังน้ี  
 สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคมีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีระดับการสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา แตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลู แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอ
เดือน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้งพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดาน
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู  
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 ดานผลิตภัณฑ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง ) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคา
อุปโภคบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความ
หลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภคบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานผลิตภัณฑ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง ) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีคุณภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซือ้
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีคุณภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ดานผลิตภัณฑ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง ) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานอาหารสด มีความสดใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ
ที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานอาหารสด มีความสดใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ
ที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซ
แวลู  
 ดานราคา จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคาแตละปะเภทมีความหลากหลายราคา ใหเลือกตามเหมาะสม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคาแตละปะเภทมีความ
หลากหลายราคา ใหเลือกตามเหมาะสม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานราคา จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีปายแสดงราคาชัดเจน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคามีปายแสดงราคาชัดเจน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 ดานราคา จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน และจํานวน
เงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2.3 ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาใน
รานแม็กซแวลู  



 138 

 ดานการจัดจําหนาย จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีสาขาระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ําและเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีสาขาระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการจัดจําหนาย จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน และ
จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการจัดจําหนาย จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ
ที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลู  
 ดานการสงเสริมการตลาด จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน และจาํนวน
เงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานมีการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการสงเสริมการตลาด จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน และ
จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการสงเสริมการตลาด จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความสะดวกในการเดินทางมาใช
บริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลู  
 ดานพนักงานหรือบุคลากร จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีพนักงานเพียงพอตอการบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีพนักงานเพียงพอตอการบริการ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานพนักงานหรือบุคลากร จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางตรงขามกัน และ
จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
 ดานพนักงานหรือบุคลากร จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานพนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางตรงขามกัน และ
จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานพนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 สมมติฐานที่ 2.6 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลู  
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานรานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการ
เลือกซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา 
(บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานรานคาเปน
ระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
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 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาด
เรียบรอย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางตรงขามกัน และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาด
เรียบรอย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ําและเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่
เหมาะสม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) 
ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานรานคามีแสงสวางและ
อุณหภูมิที่เหมาะสม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน 
 สมมติฐานที่ 2.7 ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาใน
รานแม็กซแวลู  
 ดานกระบวนการ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกันและจํานวน
เงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิีร่ะดับ 
0.05 
 ดานกระบวนการ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานกระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานกระบวนการใหบริการรวดเร็ว 
ถูกตอง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ดานกระบวนการ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําให
สะดวกในการซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อ
สินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการเปด
บริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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 สมมติฐานที่ 3.1 ดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู  
 ดานอารมณ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานปายรานมีสีสันโดดเดน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานปายรานมีสีสันโดดเดน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 ดานอารมณ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความมีชื่อเสียงของรานคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานความมีชื่อเสียงของรานคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
 ดานอารมณ จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 สมมติฐานที่ 3.2 ดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน
แม็กซแวลู  
 ดานเหตุผล จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานการบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและเปนไปในทิศทางเดียวกันและจํานวนเงินโดยเฉลี่ยใน
การซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดาน
การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานเหตุผล จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกันและจํานวนเงินโดย
เฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานมีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานเหตุผล จํานวนครั้งในการซื้อสินคา (ครั้ง) ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานมีรายารสงเสริมการขายที่นาสนใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน และจํานวนเงิน
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โดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา (บาท) ตอครั้ง ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ในดานมีรายารสงเสริมการขายที่นาสนใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผล 
 ผลจากการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูข
องผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอธิบายไดดังนี้  
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน พบวา 
  1.1  ผูบริโภคที่มีเพศ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละ
เดือน และจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง ทั้งนี้อาจเปนเพราะปจจุบันพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูของเพศชายและหญิงตางสามารถซื้อสินคาอุปโภคบริโภคไดเอง โดยไมจําเปนตองเพศ
หญิงเทานั้น ที่จะตองมีหนาที่ซื้อสินคาอุปโภคบริโภคเทานั้น ดังนั้นผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน จงึมี
พฤติกรรมการซื้อสินคาไมแตกตางกัน ทั้งในดานพฤติกรรมการใชบริการในแตละครั้ง และจํานวน
เงินการซื้อสินคา ซึ่งจะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการหางโลตัส ชลบุรี ผลการวิจัยพบวา เพศชายและเพศหญิง มีปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางโลตัส ชลบุรี ไมแตกตางกัน  
  1.2  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลู ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาใน
แตละเดือน และจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง เนื่องจากสินคาที่จําหนายในรานแม็กซแวลู เปนสินคา
อุปโภบริโภคพ้ืนฐาน ที่ผูบริโภคทุกระดับการศึกษาสามารถหาซื้อสินคาได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ เอกสิทธิ สุนทรนนท  (2545) ศึกษาเรื่อง ปจจัยมีความเก่ียวของกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานคาปลีกสมัยใหม ประเภทซุปเปอรเซ็นตเตอรของประชาชนกรุงเทพมหนครและปริมณฑล พบวา 
การศึกษา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีก  ประเภทซุปเปอรเซ็นตเตอรของ
ประชาชนกรุงเทพมหนครและปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
  1.3  ผูบริโภคที่มีอายุ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ูแตกตาง
กัน ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูที่
มีอายุ 55 ปข้ึนไป จะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานจํานวนครั้งมากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก
ผูบริโภคสวนใหญในชวงอายุดังกลาว เปนหัวหนาครอบครัวตองรับผิดชอบในการดูแลบาน รวมถึง
การซื้อสินคาอุปโภคบริโภคเขาในบาน จึงทําใหผูบริโภคซื้อสินคามากข้ึน ผลการศึกษาสอดคลองกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2540)  กลาววา อายุ (Age) ที่แตกตางกันจะมีความ
ตองการผลิตภัณฑตางกัน 
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   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไม
แตกตางกัน ในดานจํานวนการซื้อเปนจํานวนเงินในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เพราะผูบริโภคทุกชวงอายุสามารถตัดสินใจซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูไดเอง เพราะสวนใหญ
สามารถทํางานและมีรายไดเปนของตนเองแลว ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นทษร สุขสารอมรกุล 
(2554) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคใน
หางสรรพสินคาซีคอนสแควร พบวา อายุ ที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร ไมแตกตางกัน 
  1.4  ผูบริโภคที่มีสถานภาพ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ไมแตกตางกัน ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เนื่องจากสินคาในรานแม็กซแวลูเปนสินคาอุปโภคบริโภคพ้ืนฐาน ไมใชสินคาเฉพาะกลุม 
ดังนั้นผูบริโภคทุกสถานภาพจึงสามารถซื้อสินคาไดซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสยาม อินทราฉัตร
จามร (2545) ศึกษาเรื่องปจจัยทีมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงตราสินคาเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มี
ปจจัยที่เปนสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงตราสินคาในการซื้อครั้งตอไปไมแตกตางกัน  
   ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
แตกตางกัน ในดานจํานวนการซื้อเปนจํานวนเงินในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีพฤติกรรมการซื้อเปนจํานวนเงินในแตละครั้งมากที่สุด ทั้งนี้
อาจเนื่องมาจากผูบริโภคที่มีสถานสมรส มีการแยกครอบครัวออกมาจากครอบครัวใหญ ทําใหตองมี
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูมากข้ึน เพราะตองซื้อสินคาใชเองทุกอยาง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของนทษร สุขสารอมรกุล (2554) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินคาของผูบริโภคในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร พบวา สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร แตกตางกัน 
  1.5  ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
แตกตางกัน ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยผูที่มีอาชีพพอบาน/แมบาน และอ่ืนๆ จะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานจํานวนครั้งแตละเดือน
มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก พอบาน/แมบาน และอ่ืนๆ มีเวลาในการซื้อสินคามากกวาอาชีพอ่ืนๆ
ที่เปนพนักงานประจํา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด Kotler (2000) กลาววา อาชีพ (Occupation) ของแต
ละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน  
   ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไม
แตกตางกัน ในดาน จํานวนการซื้อเปนจํานวนเงินในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เนื่องจากทุกอาชีพ มีความตองการในการซื้อสินคาในบางรายการที่เหมือนกัน เชน สินคา
อุปโภคบริโภค ซึ่งเปนสินคาพ้ืนฐานที่ทุกคนตองใช ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นทษร สุขสารอมร
กุล (2554) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค
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ในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร พบวา อาชีพ ที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภคในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร ไมแตกตางกัน 
  1.6  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู แตกตางกัน ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 จากผลการวิจัยพบวา ผูที่มีรายได 49,000 บาทข้ึนไป จะมีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในแตละเดือนมากที่สุด เนื่องจากเปนระดับรายไดที่มากพอที่ทําใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคา
ไดตามตองการซึ่งสอดคลองกับลักษณะประชากรศาสตร (ปรมะ สตะเวทิน.  2533: 112) ที่กลาววา 
สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของบุคคลมี
อิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบ-
การณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน และผลวิจัยของ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ปจจยัที่
มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางโลตัส ชลบุรี ผลการวิจัยพบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการหางโลตัส ชลบุรี แตกตางกัน  
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ไมแตกตาง
กัน ดานจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากสินคาของราน
แม็กซแวลู เปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน ราคาไมตางจากรานคาอ่ืน ทําใหผูที่มีรายไดทุกระดับ 
สามารถซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อนวัช แยมสรวล (2545) ศึกษา
เรื่อง คุณคาตราสินคาไฮยีน ประเภทน้ํายาปรับผานุมตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีการตัดสินใจซื้อน้ํายา
ปรับผานุมไฮยีน ไมแตกตางกัน 
 
 สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติดานสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานหรือบุคลากร ดาน
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
  2.1  ดานผลิตภัณฑ ดานความหลากหลายของประเภทสินคา เชน สินคาอุปโภค
บริโภค สินคามีคุณภาพ และอาหารสด มีความสดใหม  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน และจํานวนเงินที่ซื้อในแต
ละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเปนเพราะผูบริโภคสามารถหาซื้อสินคาเหลานี้ได
ตามรานสะดวกซื้ออ่ืนๆ เชน เซเวนอีเลฟเวน โลตัสเอ็กซเพรส หรือตลาดสด เปนตน ซึ่งมีสาขา
จํานวนมากและอยูใกลบานหรือที่ทํางาน ทําใหผูบริโภคสามารถหาซื้อสินคาไดงาย เชน เดินทาง
สะดวก รานคาใกลบานหรือที่ทํางาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กรกมล ทองประชาญ (2553) 
ศึกษาเรื่อง การเปรียบเทียบภาพลักษณและทัศนคติสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติ
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กรรมารใชสายการบินตนทุนต่ําในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติโดยมีผลรวมดานผลิตภัณฑ 
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสายการบินตนทุนต่ําในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.2  ดานราคา ดานสินคาแตละประเภทมีหลากหลายราคา ใหเลือกตามเหมาะสม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแต
ละเดือน และจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากสามารถ
ซื้อไดจากรานคาอ่ืนในหางชั้นนํา เชน เซ็นทรัล เดอะมอลล เปนตน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
อนุพงศ กล่ําพูล (2546:101) พบวา ทัศนคติในดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคารวมไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภค ในดานราคาคอมพิวเตอรที่
จะซื้อ และดานระยะเวลาในการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร 
   ดานสินคามีปายแสดงราคาชัดเจน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05
เนื่องจากการมีปายแสดงราคาที่ชัดเจนเหมือนรานคาอ่ืนๆ จึงไมสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กุสุมา อภิรวรรธกกุล (2546) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนต 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานราคาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูประกอบการอูซอมรถยนต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
   ดานสินคามีปายแสดงราคาชัดเจน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05โดยมี
ความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันเนื่องจากการมีปายแสดงราคาที่
ชัดเจน ทําใหผูบริโภคสามารถคํานวนเงินที่ใชจายไดอยางถูกตอง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ฉัตร
นภา เจริญพันธ (2551) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมลูกคาในการซื้อสินคาตราเฉพาะของหางเทสโกโลตัส 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จากการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อสินคา โดยเห็น
สินคาและปายในรานคา และในการหาขอมูลนั้นผูตอบแบบสอบถามดูปายราคาวาถูกที่สุดในหมวด
เดียวกัน  
   ดานสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ํา และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน เพราะราคาที่
ถูกกวาหางอ่ืน สามารถทําใหลูกคาเขามาซื้อสินคามากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทราวดี 
ทิพยดี (2551) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมลูกคาในการซื้อสินคาตราเฉพาะของหางเทสโกโลตัส อําเภอ
ฝาง จังหวัดเชียงใหม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาเปนบางครั้ง และสินคาที่ซื้อสวนใหญ
เปนสินคาบริโภค โดยวัตถุประสงคในการซื้อสินคาคือ ตองการสินคาราคาถูกที่สุดเมื่อเปรียบเทียบ
กับตราย่ีหออ่ืน  
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   ดานสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อที่หางอ่ืนไมสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
เนื่องจากสินคาบางรายการมีราคาถูกกวา  แตสินคาบางรายการมีราคาเทากับหางอ่ืนๆ ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2552) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 
การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได
และผูบริโภคยินดีที่จะจายเพราะมองเห็นวาคุม  
  2.3  ดานการจัดจําหนาย ดานที่มีสาขากระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อ
สินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ํา และมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เมื่อผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญวา การขยายสาขาใหมี
จํานวนมากข้ึนทั้งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล จะเปนการเพ่ิมปริมาณผูบริโภคและความถี่ใหซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูในแตละเดือนมากข้ึน สอดคลองกับงานวิจัยของ วิทวัส รุงเรืองผล (2545) 
ศึกษาเรื่อง โครงการสงเสริมรานคาปลีกไทย ประเภทรานสะดวกซื้อ (โชวหวย) พบวาปจจัยหลักที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีกโดยทั่วไป ไดแก สถานที่ตั้งของราน ที่
จอดรถสะดวกสบาย และปจจัยที่ดึงดูดลูกคาเขามาใชบริการในรานมากที่สุดคือ ทําเลที่ใกลและ
สะดวกในการมาซื้อสินคา 
   ดานที่มีสาขากระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ0.05 เนื่องจากรานแม็กซแวลู เปนรานเพ่ิงเปดมาไมนาน การกระจายสาขาจึงยังไม
ครอบคลุมเขตกรุงเทพๆและปริมณฑล รานแม็กซแวลูอาจจะยังไมสามารถใหบริการไดทั่วถึงทุก
พ้ืนที่ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิชยา กรมดิษฐ (2555) ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาด
และแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
โทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  
   ดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามากและมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถามีการ
เลือกทําเลที่ตั้งที่สะดวกและสามารถหาไดงาย เชน มีการตั้งในเขตชุมชนมากข้ึน จะชวยเพ่ิมความถี่
ในการซื้อสินคาในแตละเดือนมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นัยนา แกนกุล (2546) ศึกษา
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูเขาพักที่โรงแรมในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ผลการวิจัยพบวา โดยรวมใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโรงแรม ดานสถานที่ (ทําเลที่ตั้ง) มากที่สุด  
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   ดานทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาไดงาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในจํานวนเงินที่ซื้อในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เนื่องจากในบางสาขาอาจจะไมไดอยูใกลแหลงสํานักงาน หรือ รถไฟฟา รถใตดิน ทําใหผูบริโภคไม
สะดวกในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิชยา กรมดิษฐ (2555) 
ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท 
iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  
   ดานความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธคอนขางต่ํา และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
รานแม็กซแวลู อยูใกลสถานที่ทํางานทั้งของเอกชน และรัฐบาล จะชวยเพ่ิมความถี่ของการซื้อสินคา
ในแตละเดือนมากข้ึน และในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีความสัมพันธต่ํามากและมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาสถานที่ตั้งใกลกับที่ทํางาน จะชวยใหผูบริโภคไม
ตองเสียเวลาในการเดินทาง ชวยเพ่ิมเวลาในการซื้อสินคามากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ    
เกศรา จันทรจรัสสุข (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและใชบริการใน
หางเทสโกโลตัสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา การเดินทางสะดวกใกลที่ทาํงาน
และที่บาน มีอิทธิพลตอฤติกรรมในการซื้อสินคาประเภทอุปโภคบริโภค  
  2.4  ดานสงเสริมการตลาด ดานการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ เมื่อผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญวา การขยายจํานวนวันที่มีการจัดกิจกรรมมากข้ึน จะชวย
เพ่ิมพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในแตละเดือนมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ    
สุรชาติ ลิ้มวารี (2547: 137) ศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจากการสงเสริม
การขายและการใหบริการของหางเทสโกโลตัสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติ
ความชอบตอการจัดรายการสงเสริมการขายสินคาลดราคามากที่สุด โดยมีรูปแบบการลดาคาที่
แตกตางกัน ซึ่งรูปแบบการจัดรายการลดราคาของหางเทสโกโลตัสที่ผูบริโภคชอบและใชมากที่สุด 
คือ การจัดรายการการซื้อ 1 แถม 1  
   ดานการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลูไมสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจ
เปนกิจกรรมที่ยังไมดึงดูดผูบริโภคใหเขามารวมกิจกรรม เชน การลดราคาสินคาที่จัดรายการ อาจจะ
ยังไมใชสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) 
ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางเทสโก โลตัส ชลบุรี จากการศึกษาพบวา 
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ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธตอการใชบริการที่หางเทสโกโลตัส ชลบุรี 
    ดานการใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถามีการให
ขอมูลหลายๆชองทางเพ่ิมมากข้ึน เชน อินเตอรเน็ต โฆษณา เปนตน จะชวยเพ่ิมจํานวนในการซื้อ
สินคาในแตละเดือนมากข้ึน ซึ่งจะสอดคลองกับงานวิจัยของ ธนิชชา เกิดชัยภูมิ (2549) ศึกษาเรื่อง 
ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอกาตัดสินใจซื้อสินคาจากธุรกิจขนาดใหญซูเซ็นเตอรและ
ไฮเปอรมารเก็ตในสมุทรปราการ พบวา พฤติกรรมการเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชน มีการเปดรับ
สื่อโทรทัศน และสื่อเฉพาะกิจปายโฆษณากลางแจงในระดับมาก การเปดรับขาวสารทางการตลาดมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด  
   ดานการใหขอมูลทางแผนพับ หนังสือพิมพไมสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เชน การลดราคาที่แจงในแผนพับ หนังสือพิมพ อาจแจงรายละเอียดคลุมเครือไมชัดเจนในการซื้อ
สินคา เชน สามารถซื้อสินคาไดไมเกินก่ีชื้นตอครั้ง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทรวริน ประไกร
วัน (2551) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางเทสโก โลตัส ชลบุรี จาก
การศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด ไมมีความสัมพันธตอการใชบริการที่หางเทสโกโลตัส ชลบุรี 
   ดานการทําโปรโมชั่น เชน ลดราคาสินคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน และจํานวนเงินในการซือ้แต
ละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากสินคาบางรายการที่นํามาลดราคา อาจเปน
สินคาที่ใกลหมดอายุ ซึ่งทําใหผูใหผูบริโภคไมตองการซื้อสินคาเหลานั้น ซึ่งจะสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ธีรดา ตันธรรศกุล (2542:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อสินคา
เฮาสแบรนดของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมกาเปดรับสารจาก
การไปรานคาปลีก รานคาสง ไมมีความสัมพันธกับความรูที่มีตอสินคาเฮาสแบรนด เนื่องจากหางอ่ืน
อาจมีโปรโมชั่นที่ดีกวา เชน รายการแถมสินคา หางอ่ืนลดราคามากกวา เปนตน  
  2.5 ดานพนักงานหรือบุคลากร ดานพนักงานเพียงพอตอการบริการ ไมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละ
เดือน และจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก
ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับผลิตภัณฑและราคาสินคา มากกวาจํานวนพนักงานที่ใหบริการ จึงไมมี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ดุษฎี เที่ยงแท (2550) ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการแขงขัน และกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจคาปลีก ประเภทดิสเคานสโตร จาก
การศึกษาพบวา จุดออนของการแขงขัน คือ บุคลากรไมเพียงพอ ลูกคาไมมั่นใจในคุณภาพ  
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   ดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกัน กลาวคือ พนักงานมีการ
อบรมการบริการมาไดดีแลว สําหรับหลักสูตรที่มีชั่วโมงการสอนเรื่องการบริการที่มีอยู ไมจําเปนตอง
มีหลักสูตรที่ตองใชระยะเวลาในการอบรมเพ่ิมเติมอีก เพราะพนักงานสามารถปฏิบัติงานตอผูบริโภค
ไดดี การใชระยะเวลาเรียนเพ่ิมเติม ทําใหเสียตนทุน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สหพล ปฐมกุล 
(2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ประเภท 3 ของผูเอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานบุคลากรมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 3 ของผูเอาประกันในเขตกรุงเทพ-      
มหานคร ไปในทิศตรงขามกันในระดับต่ํา 
    ดานพนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินในการซื้อสินคาแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ หลักสูตรการ
อบรมพนักงานในเรื่องการบริการ อาจมีการจางสถาบันที่เปนมืออาชีพใหมาสอน แตใชระยะเวลาเทา
เดิมในการอบรม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการใหบริการ และจะชวยใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อ
ในจํานวนเงินที่มากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุนีย สิริวัฒนวิทูร (2552) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ
ทางการตลาดและการการบริหารลูกคาสัมพันธที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาปุยและเคมี
เกษตร ของตัวแทนจําหนาย บริษัทยิบอินซอยและแย็คส จํากัด  จากการศึกษาพบวา ปจจัยดาน
การบริหารลูกคาสัมพันธในรูปแบบพ้ืนฐาน ในรูปแบบการตลาดเชิงรุก มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาปุยและเคมีเกษตรของตัวแทนจําหนาย 
   ดานพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกัน กลาวคือชุดยูนิฟอรมของ
พนักงานมีความเหมาะสมกับการปฏิบัติงานแลว ไมจําเปนตองตัดชุดยูนิฟอรมใหมหรือตัดรูปแบบ
อ่ืน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สหพล ปฐมกุล (2551:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่
มีผลตอพฤติกรรมการเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 3 ของผูเอาประกันในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจประเภท 3 ของผูเอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร ไปในทิศตรงขามกันในระดับต่ํา 
   ดานพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ การแตงกายของพนักงาน
ที่อยูในชุดยูนิฟอรมของรานแม็กซแวลูที่จัดเตรียมใหมีความสุภาพอยูแลว แตอาจเนนเรื่องความ
สะอาดของชุดกอนการปฏิบัติงานซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ สรร เกษมสถิตจงกุล (2538) ศึกษาวิจัย
เชิง เปรียบเทียบเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภคตอการใหบริการของเซ็นทรัลซุปเปอรมารเก็ต และตนั
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ตราภัณฑแอรพอรตซุปเปอรมารเก็ต จังหวัดเชียงใหม พบวา การใหบริการเต็มรูปแบบ ยังเปน
สิ่งจําเปน การสรางความพึงพอใจใหลูกคาดวยบริการ โดยเฉพาะความสุภาพออนนอม 
  2.6 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานรานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการ
เลือกซื้อสินคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งใน
การซื้อสินคาในแตละเดือน และจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เนื่องจากผูบริโภคเห็นวารานคาทุกแหงควรเปนระเบียบ และมีความสะดวกแกการเลือกซื้อ
สินคาที่เปนมาตรฐานอยูแลว จึงไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธิติ
มา วิริยะสุขสิงห (2552) ศึกษาเรื่องทัศนคติเ ก่ียวกับสวนปนะสมทางการตลาดบริการ ที่มี
ความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวม ที่มีตอสถาบันกวดวิชา ไอเดียลฟสิกสในกรุงเทพมหานคร 
พบวา ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธ
กับความพึงพอใจ 
   ดานรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ผูบริโภคบางรายอาจซื้อสินคาเพียงไมก่ีชื้น อาจจะใชตะกราในการวางสินคาแทนรถเข็น โดย
ไมเห็นความสําคัญของรถเข็นมากนัก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธิติมา วิริยะสุขสิงห (2552) 
ศึกษาเรื่องทัศนคติเก่ียวกับสวนปนะสมทางการตลาดบริการ ที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ
โดยรวม ที่มีตอสถาบันกวดวิชา ไอเดียลฟสิกสในกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติที่มีตอสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจ 
   ดานรถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี
ความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถารถเข็นที่ใหบริการมี
ขนาดและปริมาณมากข้ึน ทําใหเพ่ิมจํานวนปริมาณการซื้อสินคาในแตละครั้งมากข้ึน ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ สุชาติ ลิ้มวารี (2547) ศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจาก
การจัดรายการสงเสริมการขายและการใหบริการของหางเทสโกโลตัสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอความพอเพียงของรถเข็น มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
   ดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกัน กลาวคือ พนักงานทํา
ความสะอาดพ้ืนทางเดินตลอดเวลา ทําใหผูบริโภคไมสะดวกในการเลือกสินคา ซึ่งจะทําใหผูบริโภค
เขามาใชบริการนอยลง ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) กลาวถงึการ
พัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-Value 
Proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาด รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ เปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่สําคัญอยางหนึ่งสําหรับธุรกิจบริการ 
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   ดานพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธคอนขางต่ํา และมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาพนักงานดูแลและใสใจความสะอาดพ้ืนทางเดินอยาง
เหมาะสม จะชวยใหผูบริโภคเลือกสินคาไดอยางสบายใจ และสามารถเลือกซื้อสินคาไดนาน ซึ่ง
อาจจะทําใหซื้อสินคาไดปริมาณมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุธีวัน ปรีชาวิบูลย (2546) ศึกษา
เรื่องความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลในการตัดสินใจเดินทางกับบริษัทการบินไทย จํากัด(มหาชน) 
พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เชน ความสบายของที่นั่ง 
และความสะอาดภายในเครื่องบิน เปนตน  
   ดานรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่
ระดับ 0.05 เนื่องจากสาขาสวนใหญ อาจมีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสมอยูแลว ซึ่งไมมีผลตอ
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธิติมา วิริยะสุขสิงห ศึกษาเรื่องทัศนคติ
เก่ียวกับสวนปนะสมทางการตลาดบริการ ที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวม ที่มีตอสถาบัน
กวดวิชาไอเดียลฟสิกสในกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติที่มีตอสวนประสมการตลาดบริการดาน
ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจ 
   ดานรานคามีแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ในบางสาขาถามกีาร
ปรับแสงสวางและอุณหภูมิที่เหมาะสม อาจจะทําใหผูบริโภคซื้อสินคาไดมากข้ึน เชน อาจจะมองเหน็
สินคาไดมากข้ึน สอดคลองกับแนวคิดของชัยพล ชาวประเสริฐ (2553) ลักษณะทางกายภาพเปนสิง
ที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ ลูกคาจะอาศัยสิ่งแวดลอมทาง
กายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ 
  2.7 ดานกระบวนการ ดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแต
ละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถารานแม็กซแวลูสามารถฝกพนักงานใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกัน
ในทุกสาขามากข้ึน จะทําใหผูบริโภคเขามาใชบริการมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิรัญดา 
จองวรรณศิริ (2556) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่ราน ซีพี ฟูดมารเก็ต ในกรุงเทพมหานคร พบวา ดาน
กระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ราน ซีพี ฟูดมารเก็ต มีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกัน 
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   ดานการใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 เพราะผูบริโภคจะไดรับการบริการที่เปนมาตรฐานจากพนักงานเหมือนกันทุก
สาขาที่ผูบริโภคใชบริการจึงไมไดมีผลตอปริมาณการซื้อสินคาในแตละครั้ง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ธีระชัย ตันฑพรชัย (2551) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการดิจิทัลคอนเทนตประเภทเพลงของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ใน
กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการดิจิทัลคอนเทนตประเภทเพลงของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
   ดานกระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง และดานการเปดบริการทุกวันตลอด 24 
ชั่วโมง ทําใหสะดวกในการซื้อสินคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน และจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูบริโภคอาจจะไดรับการบริการที่รวดเร็ว และถูกตองจาก
รานคาอ่ืนๆ เหมือนรานแม็กซแวลู ผูบริโภคจึงไมเห็นถึงความแตกตาง นอกจากนี้ ผูบริโภคสวน
ใหญ ไมไดซื้อสินคาในเวลากลางคืน จึงไมเห็นถึงความสําคัญของการเปดราน 24 ชั่วโมง นอกจากนี้
ยังมีรานคาอ่ืนที่เปน 24 ชั่วโมง เชน เซเวนอีเลฟเวน ที่มีสาขามากมาย และเปดสาขาใกลบานของ
ผูบริโภค จึงเปนทางเลือกของผูบริโภคที่จะเลือกซื้อสินคากับรานที่ใกลบาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจยั
ของ ธีระชัย ตันฑพรชัย (2551) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการดิจิทัลคอนเทนตประเภทเพลงของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ใน
กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการดิจิทัลคอนเทนตประเภทเพลงของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 
 สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจดานอารมณและเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
  3.1  ดานอารมณ ดานปายรานมีสีสันโดดเดน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ ปายรานอาจมีสีสัน หรือภาพไมเปนที่สะดุดตาของผูบริโภค ทําใหผูบริโภค
มองขามรานไป ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิชยา กรมดิษฐ (2555) ศึกษาเรื่อง สวนประสมทาง
การตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานอารมณในการซื้อโทรศัพท iPhone โดยรวมไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  
   ดานปายรานมีสีสันโดดเดน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี
ความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาปายรานมีการออกแบบใหม 
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ที่ทําใหผูบริโภคเห็นไดสะดุดตา หรือมีเอกลักษณโดดเดน จําไดงาย หรือมีปายลดราคาขนาดใหญ 
จะทําใหผูบริโภคซื้อสินคามากข้ึนจากปายโฆษณานี้ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อําภา สิงหคําพุด 
(2554) ศึกษาเรื่อง กาบริหารลูกคาสัมพันธ แรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
ประกัยรถยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกับบริษัทเอกชนแหงหนึ่ ง พบวา แรงจูงใจดาน
อารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนต  
   ดานความมีชื่อเสียงของรานคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 กลาวคือ เปนรานที่กอตั้งใหม ผูบริโภคยังตองใชเวลาในการจดจํา ซึ่งไมเหมือนบ๊ิกซี โลตัส ที่
เขามาในประเทศไทยนานแลว ลูกคาสามารถนึกถึงเวลาซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิ
ชยา กรมดิษฐ (2555) ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดาน
อารมณในการซื้อโทรศัพท iPhone โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทiPhone 
ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  
   ดานความมีชื่อเสียงของรานคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลูในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี
ความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถามีการโฆษณาผานสื่อ
ตางใหมากข้ึน ใหผูบริโภครับรูถึงชื่อเสียงของรานมากข้ึน ผูบริโภคก็จะเขามาซื้อสินคามากข้ึน ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ นทษร สุขสารอมรกุล (2554) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในหางสรรพสินคาซีคอนสแควร พบวา ความมี
ชื่อเสียงของรานคา มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในหางสรรพสินคาซี
คอนสแควร  
   ดานการตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ รานคาอาจจะตกแตงรานเรียบงาย ไมเปนที่สะดุดของผูบริโภค ทําใหไม
สามารถดึงดูดผูบริโภคใหเขามาซื้อสินคาได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิชยา กรมดิษฐ (2555) 
ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท 
iPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานอารมณในการซื้อโทรศัพท 
iPhone โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร  
   ดานการตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานแม็กซแวลูในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตกแตง
รานไดสวยงาม และดึงดูดใจของผูบริโภคไดมากข้ึน จะทําใหผูบริโภคซื้อสินคามากข้ึน ซึ่งสอดคลอง
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กับงานวิจัยของ อําภา สิงหคําพุด (2554) ศึกษาเรื่อง กาบริหารลูกคาสัมพันธ แรงจูงใจที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อประกัยรถยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกับบริษัทเอกชน
แหงหนึ่ง พบวา แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ประกันภัยรถยนต  
  3.2  ดานเหตุผล ดานการบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาอบรมพนักงานในทุกๆเรื่องใหเปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา โดยอาจมีเกณฑในการวัด
ที่เหมือนกันมากข้ึน จะทําใหเพ่ิมปริมาณของผูบริโภคมากข้ึน เพราะมีความมั่นใจในความเปนมือ
อาชีพ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของเชฟแมน แลคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2007:87) ผูบริโภคมี
พฤติกรรมที่มี เหตุผล เมื่อเขาพิจารณาทางเลือกตางๆ แลวจะตัดสินใจเลือกตราสินคาที่มี
อรรถประโยชนสูงสุด หรือความพึงพอใจสูงสุด หรือความคุมคากับเงินที่จายไปสูงสุด   
   ดานการบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ ในบางสาขาอาจมีการใหบริการที่ไมเปนมาตรฐานเดียวกัน เชน พนักงานไม
สามารถใหขอมูลสินคาได จึงสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ รุงนภาพร คงสุขสวัสด์ิ (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยแรงจูงใจที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ปจจัยแรงจู.ใจดานเหตุผล ไม
มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร 
   ดานการมีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 มีความสัมพันธคอนขางต่ํา และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
สินคาบางรายการมีราคาที่ถูกกวารานคาอ่ืน และมีการจัดรายการบอยๆ ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการ
ซื้อสินคามากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของเชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2007: 87) 
ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผล เมื่อเขาพิจารณาทางเลือกตางๆ แลวจะตัดสินใจเลือกตราสินคาที่มี
อรรถประโยชนสูงสุด หรือความพึงพอใจสูงสุด หรือความคุมคากับเงินที่จายไปสูงสุด   
   ดานการมีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ สินคาบางรายการอาจจะไมไดมีราคาถูกกวารานคาอ่ืน ทําใหผูบริโภคซื้อสินคา
นอย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิชยา กรมดิษฐ (2555) ศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาด
และแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท iPhone ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานเหตุผลในการซื้อโทรศัพท iPhone โดยรวมไมมี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทiPhone ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา
ในการซื้อโทรศัพท iPhone ตอเครื่อง   
   ดานการจัดรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซือ้
สินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาในแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 มีความสัมพันธต่ํามาก และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ การสะสม
คะแนนในการซื้อสินคาในแตละครั้ง เพ่ือแลกของรางวัล จะทําใหผูบริโภคเขามาซื้อสินคามากข้ึน ซึ่ง
จะสอดคลองกับงานวิจัยของ จุฬาลักษณ ด้ังรัดคณะ (2546: 175) ไดทําการศึกษาปจจัยดานสงเสรมิ
การตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคที่หางสรรพสินคาในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค
ที่หางสรรพสินคา ในดานจํานวนครั้งในการมาใชบริการหางสรรพสินคาในแตละเดือน ซึ่งเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ เมื่อถูกนํามาใชก็จะ
สามารถชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อได เนื่องจากการสงเสริมการขายจะทําให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกวาตนไดมากกวาสินคาหรือบริการที่ตนซื้อและคุมคากับการจายเงินไป ดังนั้น
เมื่อหางสรรพสินคาไดมีการจัดการสงเสริมการขายก็จะสามารถดึงดูดใหผูบริโภคมาใชบริการ
บอยครั้งย่ิงข้ึน  
   ดานการจัดรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในดานจํานวนเงินที่ซื้อสินคาในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ การสงเสริมการขายยังไมเปนที่สนใจของผูบริโภค ทําใหไมมีผลตอการซื้อ
สินคาของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุชาติ ลิ้มวารี (2547) ศึกษาเรื่องทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจากการจัดรายการสงเสริมการขายและกการใหบริการของหางเทสโก
โลตัสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสินคาราคาถูก และทัศนคติชอง
ผูบริโภคที่มีตอรายการสินคาแลกซื้อ ไมมีความสัมพันธกัน 
 
ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซ
แวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้  
 1. ดานลักษณะประชากรศาสตร 
  จากผลการวิจัยพบวากลุมเปาหมายหลักของรานแม็กซแวลู เปนผูที่มีอายุมากกวา 55 
ปข้ึนไป อาชีพพอบาน/แมบาน และอ่ืนๆ เชน ธุรกิจสวนตัว และมีรายได 49,000 บาทข้ึนไป มี
พฤติกรรมการซื้อสินคา ดานจํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือนมากที่สุดดังนั้นผูบริหารรานแม็กซ
แวลู จึงควรนําขอมูลลักษณะประชากรดังกลาวไปประกอบการพิจารณาผลิตภัณฑและปรับปรุง
คุณภาพอาหารสดที่รานแม็กซแวลูปรุงอาหารข้ึนมาเอง เพ่ือใหตรงกับความตองการของ
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กลุมเปาหมายมากย่ิงข้ึน หรือทํารายการสงเสริมการตลาดสําหรับผูบริโภคกลุมนี้ เพ่ือใหผูบริโภคซือ้
สินคามากข้ึน 
  กลุมเปาหมายหลักของรานแม็กซแวลู มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อสินคา ดานจํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้งมากที่สุดดังนั้นผูบริหารแม็กซแวลูควรมีการทํา
รายการสงเสริมการตลาดใหกับกลุมเปาหมายนี้ใหมากข้ึน เชน ลดราคาสินคา เพ่ือใหกลุมเปาหมาย
ซื้อสินคาที่จัดโปรโมชั่นมากข้ึน 
 2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยแบงเปน 2 ดาน 
  2.1  จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน 
   ดานราคา ควรมีการจัดรายการลดราคาใหบอยข้ึนกวาเดิม เชน จากเดิมเดือนละ 1 
ครั้ง ควรเพ่ิมเปนเดือนละ 2 ครั้ง ในชวงตนเดือนและปลายเดือน หรืออาจจะจัดโปรโมชั่นของแถมถา
ซื้อสินคาตามจํานวนที่กําหนดไวในแตละครั้ง  จากผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคสวนใหญ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอสินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาหาง
อ่ืน โดยมีความสัมพันธในระดับคอนขางต่ําในทิศทางเดียวกัน  
   ดานการจัดจําหนาย เนื่องจากกลุมพอบาน/แมบาน เปนกลุมเปาหมายหลักในการ
ซื้อสินคา ดังนั้น ควรนําเสนอใหผูบริหารมีการขยายในเขตชุมชน เพ่ือใหผูบริโภคกลุมนี้มาซื้อสินคา
บอยข้ึน เพราะสะดวกในการเดินทาง จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอการมีสาขากระจายอยูในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ ทําเลที่ตั้งสะดวกและสามารถหาซื้อไดงาย โดยมี
ความสัมพันธในระดับคอนขางต่ําและต่ํามากในทิศทางเดียวกัน ตามลําดับ 
   ดานสงเสริมการตลาด ควรมีการเพ่ิมความถี่ในการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู
ใหบอยข้ึน เชน สัปดาหละ 2 วัน ทุกสัปดาห นอกจากนี้ ควรมีการแจงโปรโมชั่นในแผนพับ 
หนังสือพิมพ แจงสวนลดรายการสินคาแตละชนิดในแตละวัน ทุกวัน เพ่ือใหผูบริโภคเขามาซื้อสินคา
ในรานแม็กซแวลูบอยข้ึน จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอการจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวลู การใหขอมูลทางแผนพับ 
หนังสือพิมพ โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
   ดานพนักงานหรือบุคลากร ควรลดตนทุนในการตัดชุดยูนิฟอรมของพนักงาน และ
ไมตองเพ่ิมคอรสในการอบรมพนักงาน เพราะปจจุบันพนักงานสามารถใหบริการผูบริโภคไดดีแลว 
ดังนั้นควรนํางบประมาณในสวนนี้ไปลงทุนทางดานอ่ืน เชน ดานสงเสริมการตลาด เพ่ือใหไดกําไร
เพ่ิมข้ึน จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในหัวขอพนักงานมีมนุษยสัมพันธดีตอลูกคา ดานพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย โดย
มีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางตรงกันขาม 
   ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในการทําความสะอาดอาจแบงเปน 3 ชวง 
คือ กอนเปดหาง ระหวางวัน และหลังปดหางเทานั้น ไมควรทําความสะอาดตลอดเวลา เพราะจะทํา
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ใหผูบริโภคไมสะดวกในการเลือกซื้อสินคา จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย โดยมี
ความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางตรงกันขาม 
   ดานกระบวนการ ควรมีการอบรมดานการบริการใหกับพนักงานทุกสาขา โดย
อาจจะใชบริการจากสถาบันที่มีความชํานาญในดานการอบรมการบริการลูกคาโดยเฉพาะ เพ่ือใหได
มาตรฐานที่เปนสากลและปฏิบัติเหมือนกันทุกสาขา จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอการใหบริการที่มาตรฐาน
เหมือนกันทุกสาขา โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
  2.2  จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง   
   ดานราคา ควรมีการไฮไลทที่ปายราคาสินคา โดยเฉพาะสินคาที่จัดรายการลด
ราคา หรือปายที่ใชกระดาษสีที่แตกตางจากปายราคาสินคาปกติ เพ่ือใหสะดุดตาผูบริโภคที่ตองการ
ซื้อสินคานั้น ในขณะเดียวกันอาจมีการวางสินคาอ่ืนในหมวดเดียวกัน และทํารายการลดราคาเชนกัน 
เพ่ือใหผูบริโภคซื้อสินคาอ่ืนที่เก่ียวของกันดวย จากผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคสวนใหญ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอสินคามีปายแสดงราคาชัดเจน 
โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
   ดานการจัดจําหนาย มีการนําเสนอใหรานแม็กซแวลู เขารวมเปนพันธมิตรกับ
รถไฟฟา BTS หรือ รถไฟใตดิน MRT โดยผูใชบริการสามารถ นําบัตร BTS หรือ MRT มาใชเปน
สวนลดสินคาได เพ่ือกระตุนใหซื้อสินคามากข้ึน จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอความสะดวกในการเดินทางมาใช
บริการ โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
   ดานพนักงานหรือบุคลากร กอนการปฏิบัติงานใหบริการผูบริโภค ควรมีการตรวจ
เครื่องแตงกายของพนักงานใหเรียบรอยจากหัวหนากอน และมีการอบรมพนักงานในทุกเชาใน
ระยะเวลาสั้นๆ ประมาณ 10 นาที ถึงการใหบริการผูบริโภคที่ซื้อสินคา เพ่ือเตรียมความพรอมใหกับ
พนักงาน จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน
แม็กซแวลู ในหัวขอพนักงานมีมนุษยสัมพันธดีตอลูกคา และพนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย  โดย
มีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
   ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ควรมีการจัดรถเข็นที่ใหบริการมีขนาดใหญ
ข้ึน เพ่ือสามารถบรรจุสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาไดมากข้ึน นอกจากนี้ การทําความสะอาดใน 3 
ชวงเวลา ควรมีการตรวจสอบความสะอาดอยางเขมงวดจากหัวหนางาน เพราะแมบานไมไดทํา
ความสะอาดตลอดเวลาแลวและควรมีการทําสีไฟใหแตกตางจากแสงสวางทั่วไป ณ จุดที่เปนซุมลด
ราคา เพ่ือใหผูโภคเห็นไดชัด ณ จุดนี้  และสามารถหาซื้อสินคาที่ซุมนี้ไดปริมาณมากข้ึน  จาก
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ใน
หัวขอพ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย รถเข็นใสสินคามีบริการเพียงพอ และมีแสงสวางและ
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อุณหภูมิที่เหมาะสม โดยมีความสัมพันธในระดับคอนขางต่ําและต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
ตามลําดับ 
 3. แรงจูงใจ แบงเปน 2 ดาน 
  3.1  จํานวนครั้งในการซื้อสินคาตอเดือน 
   ดานเหตุผล พนักงานควรมีการทักทายผูบริโภคที่ซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ให
เหมือนกันทุกสาขา เชน คําพูดในการทักทายผูบริโภค และใหพนักงานแนะนําสินคาที่ทํารายการ
โปรโมชั่น เชน สินคาลดราคา สินคาที่มีการแจกของแถม เปนตน และแจงโปรโมชั่นอนาคตอันใกล
ดวย เพ่ือใหผูบริโภคกลับมาซื้อในรานแม็กซแวลูใหมในครั้งถัดไป  จากการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอสินคามีราคาถูกกวาหาง
อ่ืน การบริการที่มีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา และรายการสงเสริมการขายนาสนใจ โดยมี
ความสัมพันธระดับคอนขางต่ําและต่ํามากในทิศทางเดียวกัน ตามลําดับ 
  3.2 จํานวนเงินในการซื้อสินคาตอครั้ง   
   ดานอารมณ ควรมีการเพ่ิมขนาดของปาย เพ่ิมสีสันและตกแตงปายรานใหสะดุดตา 
และควรมีปายโปรโมชั่นลดราคาสินคาขางๆกัน เพ่ือใหผูบริโภคเห็นชื่อรานแม็กซแวลู และเห็น
โปรโมชั่นควบคูไปดวย นอกจากนี้ภายในราน อาจมีการตกแตงรานใหตรงตามเทศกาลตางๆ พรอม
กับมีปายโปรโมชั่นลดราคาเชนกัน ตามจุดตางๆ เพ่ือใหผูบริโภคเห็นปายไดในทุกจุดถึงสินคาที่ลด
ราคา ซึ่งจะชวยกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคามากข้ึน จากการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู ในหัวขอปายรานมีสีสันโดดเดน ชื่อเสียง
ของรานคา และการตกแตงรานคาไดสวยงาม โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํามากในทิศทางเดียวกัน 
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรมีการเก็บขอมูลกลุมเปาหมาย คือ พอบาน/แมบาน ใหครบทุกสาขา เพราะจะได
ภาพรวมของกลุมเปาหมายในดานทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งการทําวิจัย
ครั้งนี้เปนการสุมตัวอยางในบางสาขาเทานั้น อาจจะยังไมใชความตองการของกลุมเปาหมายทั้งหมด 
ซึ่งจะชวยใหพัฒนาสินคาและบริการตอไป 
 2. ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาในกลุมธุรกิจรานคาประเภทเดียวกัน ในดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการ เชน เซเวนอีเลฟเวน โลตัสเอ็กซเพรส เปนตน แลวนํามาเปรียบ 
เทียบกับรานแม็กซแวลู วามีความแตกตางกันอยางไร 
 3. ศึกษาเก่ียวกับสื่อตางๆมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู เพ่ือเปน
แนวทางในการทําการตลาดตอไป 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพ่ือการเก็บรวบรวมขอมูลในการทําสารนิพนธของนักศึกษา
ปริญญาโท สาขาวิชาการจัดการ ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีความประสงคที่จะศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยแบบสอบถามนี้จะประกอบดวยคําถามทั้งหมด 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1  ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับ
การซื้อสินคาในรานแม็กซแวล ู
 สวนที่ 3  ขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 สวนที่ 4  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมที่มีความสัมพันธกับการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
  
 ดังนั้น จึงใครขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ทุกขอใหตรงกับความ
คิดเห็นของทานมากที่สุด ทั้งนี้จะไมมีการะบุชื่อผูตอบ ผูวิจัยจะเก็บคําตอบจากแบบสอบถามของ
ทานไวเปนความลับ และนําไปใชประโยชนในการศึกษาเทานั้น ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่
ทานไดกรุณาใหความรวมมือในการวิจัยครั้งนี้ 
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สวนท่ี 1 
ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 

 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง   ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 
 1. เพศ 
        ชาย      หญิง 
 
 2. อายุ 
        15 – 24 ป    25 – 34 ป 
        35 – 44 ป     45 – 54 ป 
        55 ปข้ึนไป 
 
 3. สถานภาพสมรส 
        โสด      สมรส / อยูดวยกัน 
        หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
 4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
        ต่ํากวาปริญญาตรี   ปริญญาตรี 
        สูงกวาปริญญาตรี 
 
 5. อาชีพ 
        นักเรียน / นักศึกษา   พนักงาน / ลูกจางบริษัทเอกชน 
        ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  พอบาน / แมบาน 
        อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………………….. 
 
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
        9,000 - 18,999 บาท   19,000 – 28,999 บาท 
        29,000 – 38,999 บาท  39,000 – 48,999 บาท 
        49,000 บาทข้ึนไป  
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สวนท่ี 2 
ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธ 

กับการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวาง ที่ตรงกับขอมูลและระดับความคิดเห็นของทานมาก 
   ที่สุด โดยเลือกตอบหนึ่งคําตอบ 
 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

วย
 

ไม
แน

ใจ
 

ไม
เห

็นด
วย

 

ไม
เห

็นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 

5 4 3 2 1 
ดานผลิตภัณฑ      
1. มีความหลากหลายของประเภทสนิคา เชน สินคา

อุปโภคบริโภค 
     

2. สินคามีคุณภาพ      
3. อาหารสด มีความสดใหม      
ดานราคา      
4. สินคาแตละประเภทมหีลากหลายราคา ใหเลือกตาม

เหมาะสม 
     

5. สินคามีปายแสดงราคาชัดเจน      
6. สินคาโดยรวมมีราคาถูกกวาซื้อทีห่างอ่ืน      
ดานการจัดจําหนาย      
7. มีสาขากระจายอยูในบริเวณเขตกรุงเทพฯและ

ปริมณฑล 
     

8. ทําเลที่ตัง้สะดวกและสามารถหาไดงาย      
9. ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ      
ดานการสงเสริมการตลาด      
10. การจัดกิจกรรมหนารานแม็กซแวล ู      
11. ใหขอมูลขาวสารทางแผนพับ หนงัสือพิมพ      
12. มีการทําโปรโมชัน่ เชน ลดราคาสินคา      
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ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

วย
 

ไม
แน

ใจ
 

ไม
เห

็นด
วย

 

ไม
เห

็นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 

5 4 3 2 1 
ดานพนักงานหรือบุคลากร      
13. มีพนักงานเพียงพอตอการบริการ      
14. พนักงานมีมนษุยสัมพันธที่ดีตอลูกคา      
15. พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย      
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ      
16. รานคาเปนระเบียบ สะดวกแกการเลือกซื้อสินคา      
17. รถเข็นใสสนิคามีบริการเพียงพอ      
18. พ้ืนทางเดินภายในสะอาดเรียบรอย      
19. รานคามีแสงสวางและอุณหภูมทิี่เหมาะสม      
ดานกระบวนการ      
20. การใหบริการที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทุกสาขา      
21. กระบวนการใหบริการรวดเร็ว ถูกตอง      
22. การเปดบริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง ทําใหสะดวกใน

การซื้อสินคา 
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สวนท่ี 3 

ขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจท่ีมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวาง ที่ตรงกับขอมูลและระดับความคิดเห็นของทานมาก 
 ที่สุด โดยเลือกตอบหนึ่งคําตอบ 
 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

วย
 

ไม
แน

ใจ
 

ไม
เห

็นด
วย

 

ไม
เห

็นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

แรงจูงใจในการซ้ือสินคา  

5 4 3 2 1 
ดานอารมณ      
23. ปายรานมีสีสันโดดเดน      
24.ความมีชื่อเสียงของรานคา      
25. ตกแตงรานไดสวยงาม นาสนใจ      
ดานเหตุผล      
26. การบริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา      
27. มีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาอ่ืน      
28. มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ      
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สวนท่ี 4 
ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ีมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู 

  

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความของคําถามแตละขอใหทานทําเครื่องหมาย  ลงในชองวาง ที่ตรง 
 กับขอเท็จจริงของทานมากที่สุด 
 29.  ทานเคยใชบริการรานแม็กซแวลูประเภทใด 
              แม็กซแวล ูซุปเปอรมารเก็ต         
   แม็กซแวลู ทันใจ      
     

30. จํานวนครั้งโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูประมาณ ............ ครั้ง/เดือน    
           
31. คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูเฉลี่ยตอครั้ง ................ บาท      
                         

 32. ทานมักซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูในชวงวันใดมากที่สุด 
              วันจันทร – วันพฤหัสบดี         
   วันศุกร – วันเสาร – วันอาทิตย 
              วันหยุดนักขัตฤกษ 
 
 33. ชวงเวลาใดที่ทานไปใชบริการที่รานแม็กซแวลู บอยที่สุด (ตอบเพียง 1 ขอ) 
              06.01 น. – 12.00 น.          
   12.01 น. – 18.00 น. 
              18.01 น. – 24.00 น.          
   00.01 น. – 06.00 น. 
 
 34. ปจจัยใดที่มีสวนสําคัญที่ทําใหทานตัดสินใจซื้อสินคาในรานแม็กซแวลู (เลือกตอบ
เพียง 1 ขอ) 
               ความหลากหลายของสินคา         
   ราคาของสินคา 

 เดินทางสะดวก             
 การบริการของพนักงานขาย         
 การทําโปรโมชั่น                        
 การโฆษณา     

              การแนะนําจากบุคคลอ่ืน             
   อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................................................ 
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 35. บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาในรานแม็กซแวลูของทานมากที่สุด  
(เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 ตนเอง           
 คูสมรส / แฟน 
 พอ / แม            
 พ่ี / นอง / ญาติ 
 เพ่ือน           
 พนักงานขาย  

   อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................................................ 
 
 36. ทานซื้อสินคาประเภทใดบอยที่สุด ในรานแม็กซแวลู (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
              อาหารปรุงสําเร็จรูป          
   สินคาอุปโภคตางๆ เชน สบู ยาสีฟน ฯ     

 สินคาในครัวเรือน เชน ผงซักฟอก ฯ             
 เครื่องด่ืม 
 ขนมคบเค้ียว           
 ยาสามัญตางๆ 

   อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................................................ 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่เสียสละเวลาอันมีคา 
ที่ใหความอนุเคราะหในการกรอกแบบสอบถามฉบับนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 172 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ข 
 

รายชื่อผูเชีย่วชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
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