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บทความ 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวม
ขอ้มูล โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยสถิติท่ีน ามาใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ค่าเฉล่ีย T-test  F-test และ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ท่ีใชก้าร
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแมก็ซ์แวลู 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของผูใ้หบ้ริการ ส่ิงอ านวยความสะดวก 
คุณภาพการบริการ/สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย การคมนาคม และลูกคา้สัมพนัธ์/ช่องทางการส่ือสาร  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ 30-39 ปี มีสถานภาพโสด ส่วน
ใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาท นอกจากน้ีผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นคุณภาพการบริการ/สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย ส่งผลต่อแรงจูงใจ
ของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 
 
ค าส าคัญ : แรงจูงใจ ,การตดัสินใจ ,แมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ 

 
 
 
 



ABSTRACT 
 

This study aims to study motivation of consumer use service at Max Value Supermarket Pattanakarn 
branch,Bangkok. The questionnaire was used as a tool for data collection.  Using 400 samples. The statistics 
used were frequency, percentage, standard deviation, mean, T-test, F-test and Multiple Regression Analysis. 
Use the hypothesis test at a significance level 0.05. It was studied from demographic factors such as gender, 
age, occupation, marital status, education level. And average monthly income and study the factors affecting 
the decision to use the service at MaxValu Supermarkets Pattanakarn branch, Bangkok, Such as the reputation 
of the service provider, Facilities, Quality of service / products are wide to choose from , Transportation and 
customer relationship / communication channels. 
 The study found that Most of the respondents were female, aged 30-39 years of age and were 
unmarried. Most have a bachelor's degree. Work in private companies Have an average monthly income of 
10,001 - 20,000 baht. In addition, the results of hypothesis testing showed that factors in deciding to use the 
service at MaxValu Supermarket, Pattanakarn branch, Bangkok Quality of service / products have a wide 
variety to choose from. This affects the motivation of the consumers who use MaxValu services. Supermarket, 
Pattanakarn branch, Bangkok Statistically significant at 0.05. 
 
Keywords : Motivation, Decision, Max Value Supermarket Pattanakarn branch 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
ธุรกิจซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศเป็นอยา่งยิง่ และเป็น

หน่ึงในดชันีช้ีวดัท่ีส าคญัท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความมัง่คัง่ของประชาชนและความมัน่คงของประเทศ ธุรกิจ
ซุปเปอร์มาร์เก็ตจึงมีการพฒันาการใหบ้ริการเพื่ออ านวยความสะดวกต่างๆใหแ้ก่ผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น จึงเป็นการ
แข่งขนัเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคให้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจซุปเปอร์มาร์เก็ตนั้น แมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
เป็นซูเปอร์มาร์เก็ต ท่ีให้บริการลูกคา้ดว้ยสินคา้ท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั โดยคดัสรรตวัสินคา้ ทั้งดา้น
คุณภาพ ราคา ประเภทและการบริการท่ีมี “คุณค่า(VALUE) สูงสุด(MAX)” ให้แก่ผูบ้ริโภค สินคา้กลุ่ม
อาหารสด มีการดูแลคุณภาพดา้นความสดอย่างเขม้งวด โดยใช้มาตรการดา้นสุขอนามยั (Food safety) ใน



ระดบัท่ีใช้เดียวกบัในประเทศญ่ีปุ่ น สินคา้กลุ่มอาหารพร้อมทาน มีเมนูหลากหลาย อร่อย ราคาคุม้ค่า และมี
การควบคุมการผลิตทุกขั้นตอน ตั้งแต่การควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบ จนถึงระยะเวลาการวางขายและเพื่อ
ความสะดวกของผูบ้ริโภค จึงเปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ผูว้ิจยัมีความเห็นวา่แรงจูงใจมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีความส าคญัและประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการซุปเปอร์มาร์เก็ต 
รวมถึงผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกและผูท่ี้สนใจรายอ่ืนๆ สามารถน าการวิจยัน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน
กลยทุธ์ เพื่อใชใ้นการดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใชบ้ริการ และพฒันาปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.เพื่อศึกษาแรงจูงใจของประชากรในแขวงพฒันาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขา
พฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจัย 

1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ การตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั 

2.ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ส่งผลต่อแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

1.ประชากรท่ีใชศึ้กษาเป็นประชากรท่ีเคยใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 2.ตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเลือกจากประชากร ท่ีเป็นผูบ้ริโภคทั้งเพศชาย และเพศหญิงท่ีเคยใช ้บริการซุปเปอร์
มาร์เก็ตเคยใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากประชากรไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาด ตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ 
W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่า ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ไดจ้ านวน



กลุ่มตวัอยา่ง 384.16 ตวัอยา่ง และเก็บตวัอยา่งเพิ่มส ารองอีก 15.84 ตวัอยา่ง ดงันั้นงานวิจยัจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 
ตวัอยา่ง 

3.การเก็บขอ้มูล เก็บขอ้มูลทุกวนัเสาร์ และอาทิตย ์บริเวณลานจอดรถ แมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขา
พฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถามแบบสุ่ม 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฏีแรงจูงใจ มาสโลวต์ั้งขอ้สมมติฐานไวว้า่ ความตอ้งการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุดนั้นควรจะ
สามารถจดัระเบียบไดด้ว้ยการจดัล าดบัก่อนหลงั หรือตามล าดบัของความส าคญัจากต ่าไปสูง วิธีการจดัแบบน้ีจะ
สามารถช่วยใหท้ราบถึงล าดบั ท่ีตั้งของส่ิงจูงใจแต่ละอยา่งไดม้าสโลวไ์ดเ้สนอแนะให้จดัแบ่งประเภท ของความ
ตอ้งการโดยเร่ิมตน้จากความตอ้งการขั้นท่ีต ่าสุด ไปสู่ขั้นท่ีสูงสุด ดงัน้ี (ธงชยั สันติวงษ,์ 2546) 

1. ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) คือ ความตอ้งการเบ้ืองแรกต่างๆ เพื่อการอยู่รอด เช่น 
ความตอ้งการในการกินอาหารและน ้า ตลอดทั้ง ท่ีอยู ่ยารักษาโรค อากาศ  

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการมีชีวิตอยูร่อด หรือความปลอดภยัทาง
ร่างกาย ซ่ึงถา้หากความตอ้งการเบ้ืองแรกขา้งตน้น้ี มิไดถู้กก าจดัหรือตอบสนองมนุษยก์็ จะมองขา้มเร่ืองความ
ปลอดภยัทางร่างกายน้ีไป 

3. ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs or Love/Belong Needs) เป็นความตอ้งการการยอมรับของ
สังคม หรือความรัก (Belongingness & Love) ความตอ้งการตามความหมายน้ีเร่ิมตน้ จากความตอ้งการท่ีจะใหต้น
เป็นท่ียอมรับของคนในครอบครัว ไปจนถึงเป็นท่ียอมรับของคนอ่ืนๆ ในสังคม 

4. ความตอ้งการการนบัถือ (Esteem Needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะใหต้นไดรั้บการยกย่องจากทางสังคม 
มีเกียรติ มีฐานะในสังคมตอ้งการท่ีจะใหต้นมีฐานะเหนือกวา่ ผูอ่ื้น  

5. ความตอ้งการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self– Actualization Needs) เป็นความตอ้งการจะให้
ไดรั้บความส าเร็จและสมหวงัในส่ิงท่ีตนคิดหรือท่ีตอ้งการทุกอยา่ง 

จากทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์5 ขั้น ผูวิ้จยัมองเห็นวา่เป็นความตอ้งการของมนุษยต์ั้งแต่
เกิด จนถึงบั้นปลายของชีวิต ยิง่มีอายแุละประสบการณ์มากขึ้น จะมีความตอ้งการเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ ดงันั้นจ าเป็นตอ้ง
พยายามศึกษาถึงความตอ้งการในแต่ละขั้นตอน ของมนุษยแ์ลว้น ามาพิจารณาว่าสินคา้และบริการของเรา
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรบา้ง ในแต่ละขั้น ตามทฤษฎีความตอ้งการของมาสโลว ์ 



ทฤษฎีการจูงใจของแมค็ไกร์ (McGuire’s theory of motivation) แมค็ไกร์(McGuire) ไดพ้ฒันาระบบการ
จ าแนกประเภทของแรงจูงใจท่ีมีลกัษณะช้ีเฉพาะมากกวา่ของมาสโลว ์ แรงจูงใจทางดา้นจิตวิทยาของแมค็ไกร์ ท่ี
ส าคญัมีดงัน้ี (ดารา ทีปะปาล, 2546) 

1. ความตอ้งการความสอดคลอ้งกนั (Need for consistency) เป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการให้
ทุกดา้น ทุกส่วนของตนเอง สอดคลอ้งกลมกลืนซ่ึงกนัและกนัไดแ้ก่ ทศันคติพฤติกรรมท่ีแสดงออกต่างๆ ความ
คิดเห็นภาพลกัษณ์เก่ียวกบัตนเอง (self-images) และความคิดเห็นของผูอ่ื้น เป็นตน้ และการท่ีไม่สอดคลอ้งกนั
อาจจะท าใหผู้บ้ริโภค เกิดความรู้สึกไม่สบายใจเกิดความกงัวลใจวา่ตนเองตดัสินใจซ้ือถูกหรือไม่ ซ่ึงสภาพเช่นน้ี
มกัจะเกิดขึ้นเสมอหลงัการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ และเป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความส าคญัทางจิตใจของ
ผูบ้ริโภค 

2. ความตอ้งการทราบเหตุผลท่ีเป็นท่ีมาของส่ิงต่างๆ (Need to attribute causation) เป็นความตอ้งการ
เพื่อท่ีจะทราบวา่ใครหรืออะไรเป็นสาเหตุท่ีท าใหส่ิ้งต่างๆ เกิดขึ้นและส่ิงท่ีเกิดขึ้นนั้นจะเกิดผลในทางท่ีดีหรือไม่
ดีกบัตวัเองหรือส่ิงอ่ืนๆ อยา่งไรความตอ้งการทราบสาเหตุเพื่อน าไปวินิจฉยัในส่ิงต่างๆ ท าใหเ้กิดทฤษฎีขั้นมา
ทฤษฎีหน่ึงเรียกวา่ “ทฤษฎีการ อา้งเหตุผล” (Attributiontheory) แนวความคิดน้ีท าใหเ้ราเขา้ใจวา่ท าไมการจดัท า
ข่าวสาร โฆษณาเพียงอยา่งเดียวไม่เพียงพอจ าเป็นจะตอ้งใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือมาอา้งอิงประกอบดว้ย 

3. ความตอ้งการท่ีจะสามารถจ าแนกส่ิงต่างๆได ้ (Need to categorize) เป็นความตอ้งการของทุกคน
เพื่อท่ีจะสามารถจ าแนกจดัองคป์ระกอบขอ้มูลและประสบการณ์ ใหมี้ความหมายท่ีเขา้ใจไดแ้ละสามารถ
น ามาใชป้ระโยชน์อยา่งใดอย่างหน่ึง ไดค้วามสามารถเหล่าน้ีถูกสร้างขึ้นและเก็บไวใ้นสมอง ซ่ึงสามารถเรียก
น ามาใชโ้ดยผา่นกระบวนการขอ้มูลดงักล่าวมาแลว้ เช่น เราใชร้าคาเป็นเคร่ืองมือในการจ าแนกความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑอ์อกเป็นประเภทต่างๆ หรืออาจแสดงให้เห็นความแตกต่างอนัเกิดจากขอ้มูลโดยใชร้ะดบัราคาเป็น
เกณฑใ์นการแบ่ง 

4. ความตอ้งการท่ีจะสามารถบอกความหมายโดยนยัได ้(Need forcues) แรงจูงใจน้ีจะสะทอ้นออกมาใน
รูปของความตอ้งการท่ีจะสามารถสังเกตเห็นส่ิงบอกเหตุหรือสัญลกษัณ์ต่างๆ ท่ีจะท า ใหบ้อกความหมายโดยนยั
วา่ เรามีความคิดหรือความรู้สึกอย่างไรความประทบัใจ(Impressions) ความรู้สึกต่างๆ (Feelings) และทศันคติ
(Attitudes) ส่ิงเหล่าน้ีถูกสร้างขึ้นมาภายในจิตใจ โดยการมองพฤติกรรมของตวัเราเองและมองพฤติกรรมของ
ผูอ่ื้น และสรุปเป็นความหมายโดยนยั(Drawing inferences) เพื่อแสดงความคิดออกมาวา่เรามีความรู้สึกและมี
ความคิดอยา่งไรตวัอยา่งเช่น เส้ือผา้มีบทบาทส าคญัท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความหมายท่ีซับซอ้นซ่อนเร้น (Subtle 
meaning) ของภาพลกัษณ์ท่ีปรารถนา (Desired image) และแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ของผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อยา่งดี 



5. ตอ้งการความมีอิสรภาพ (Need for independence) ความตอ้งการความ มีอิสรภาพหรือการปกครอง
ตนเอง (Self-government) เป็นคุณลกัษณะของวฒันธรรมของชาวอเมริกา แต่ดูเหมือนวา่ เป็นลกัษณะส่วนบุคคล
ท่ีทุกชาติทุกภาษาและทุกวฒันธรรมมีความตอ้งการน้ี เพียงแต่วา่จะแตกต่างกนัเฉพาะระดบัของความมีอิสรภาพ
เท่านั้น คนชาวอเมริกาไดรั้บการฝึกอบรมสั่งสอน ถ่ายทอดกนัมาวา่ ความมีอิสรภาพ เป็นส่ิงท่ีถูกตอ้งเหมาะสม
รวมทั้งเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีทุกคนจะแสดงออก เพื่อสนองความตอ้งการน้ีดว้ย ในทางตรงกนัขา้มในบางประเทศ
อยา่งเช่น ประเทศญ่ีปุ่ น เป็นตน้ การสนองความตอ้งการในเร่ืองน้ีจะถูกคดัคา้นไม่เห็นดว้ยในขณะท่ีการสนอง
ความตอ้งการทางดา้นความรัก ความผกูพนั (Need for affiliation) จะไดรั้บการยอมรับจากสังคมมากกวา่ส าหรับ
คนไทยแมว้า่มีความ ตอ้งการอิสรภาพแต่วฒันธรรมไทยและความเช่ือบางอย่างท่ีไดรั้บการถ่ายทอดสั่งสอนกนั
มา เช่น สอน ให้เช่ือถือผูใ้หญ่ผูสู้งอาย ุ“ตามหลงัผูใ้หญ่หมาไม่กดั” เป็นตน้ จึงท าใหร้ะดบัความตอ้งการในขอ้น้ี
ลดลง 

6. ความตอ้งการส่ิงแปลกใหม่ (Need for novely) เป็นความตอ้งการของทุกคนท่ีจะแสวงหาความแปลก
ใหม่เพื่อหลีกเล่ียงความจ าเจและซ ้าซาก ซ่ึงพฤติกรรมเช่นน้ีนกัการตลาด เรียกวา่ “พฤติกรรมเพื่อแสวงหาความ
หลากหลาย” (Variety-seeking behavior) และอาจกล่าวไดว้า่เป็น เหตุผลส าคญัของการเปล่ียนไปใชต้ราใหม่ 
(Brand switching ) ของผูบ้ริโภคหรือพฤติกรรมการซ้ืออยา่ง ท่ีเรียกกนัวา่ “การซ้ืออนัเกิดจากแรงดลใจฉบัพลนั” 
(Impulse purchasing) ความตอ้งการในส่ิงแปลกใหม่จะเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลานัน่คือเม่ือไรก็ตามท่ีบุคคล
อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีคงท่ีเหมือนเดิมนานๆ ก็จะท าใหเ้กิดความเบ่ือหน่ายและอยากท่ีจะเปล่ียนแปลงบรรยากาศ
บา้ง 

7. ความตอ้งการแสดงตนเองใหป้ระจกัษ ์ (Need for self-expression) แรงจูงใจน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัความ
ตอ้งการเพื่อแสดงความเป็นตนเองใหผู้อ่ื้นไดรั้บรู้ ซ่ึงจะออกมาในรูปการกระท าบางอยา่ง ท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นความ
ตอ้งการน้ีเพื่อแสดงใหเ้ห็นวา่ตนเองเป็นใครและ ตอ้งการจะใหเ้ป็นอะไร ตวัอยา่ง การซ้ือผลิตภณัฑห์ลายอยา่ง 
เช่น เส้ือผา้และรถยนตเ์ป็นการเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคไดแ้สดงตวัตนต่อผูอ่ื้นเป็นอย่างดีเพราะผลิตภณัฑเ์หล่าน้ี
เป็นสัญลกัษณ์ท่ีแสดงความหมายการใส่เส้ือนอกผกูเนคไทหรือการนัง่รถเบนซ์มีจุดมุ่งหมายมากกวา่ เพื่อให้
ร่างกาย อบอุ่นหรือเพื่อเป็นยานพาหนะเพราะแทจ้ริงแลว้เขาตอ้งการท่ีจะแสดงสถานภาพทางสังคม (Social 
status) ใหส้ังคมยอมรับเขานัน่เอง 

8. ความตอ้งการเพื่อป้องกนัตวัเอง (Need for ego-defense) ความตอ้งการเพื่อปกป้องคุม้ครองตนเองเป็น
แรงจูงใจท่ีส าคญั อีกอยา่งหน่ึงเม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลถูกคุกคามภาพลกัษณ์ของตนเองก็จะเป็นแรงจูงใจใหบุ้คคล
นั้นป้องกนัภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self-image หรือSelf-concept) ดว้ยการแสดงพฤติกรรมและทศันคติบางอยา่ง
เพื่อป้องกนั ผลิตภณัฑห์ลายอยา่งท่ีสามารถช่วยป้องกนัภาพลกัษณ์แห่งตนไดผู้บ้ริโภคท่ีมีความรู้สึก ไม่มัน่คง
เกรงวา่ภาพลกัษณ์ของตนเองจะสูญเสียไปในสายตาของผูอ่ื้น เพราะตนเองมองตนเองว่าเป็นคนทนัสมยัมี



รสนิยมสูง ในกรณีเช่นน้ีผูบ้ริโภคก็จะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีตราหรือยีห่้อท่ีเป็นนิยมแพร่หลายและมีช่ือเสียงมาใช้
ทั้งน้ีเพื่อป้องกนัการซ้ือผิดพลาดอนัอาจท าใหภ้าพลกัษณ์ของตนเองเสียไปก็ได ้

9. ความตอ้งการไดรั้บการเสริมแรง (Need for reinforcement) เรามกัจะไดรั้บแรงกระตุน้ ใหก้ระท าบาง
ส่ิงบางอยา่งบ่อยๆ ดว้ยเหตุผลเพราะวา่เราไดรั้บความพึงพอใจอนัเป็นรางวลั (reward) ในการกระท าเช่นนั้น 
ผลิตภณัฑห์ลายชนิดท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมาใชท่ี้ปรากฏใหเ้ห็นต่อ สายตาสาธารณชน เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั และ
เคร่ืองเฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ ผลิตภณัฑด์งักล่าวเหล่าน้ี จะขายไดม้ากนอ้ยเพียงไรขึ้นอยูก่บัวา่ผูซ้ื้อน าไปใช ้ ไดรั้บ
ความพอใจอนัเป็นตวัเสริมแรงใหเ้กิดการซ้ือซ ้า และการบอกเล่าปากต่อปากในทางบวกมากนอ้ยเพียงไร 

10. ความตอ้งการความรักความผกูพนั (Need for affiliation) เป็นความ ตอ้งการของบุคคลท่ีปรารถนา
อยากจะช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั เพื่อสร้างความรักความผกูพนัใหเ้กิดขึ้นกบัผูอ่ื้นท่ีเป็นสมาชิกกลุ่ม สมาชิกมี
ความส าคญัอยา่งยิง่ต่อวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนมากแลว้จะ
ขึ้นอยูก่บัความตอ้งการเพื่อธ ารงรักษาสัมพนัธภาพกบัผูอ่ื้น เพื่อสร้างความช่ืนชมยนิดีต่อกนั 

11. ความตอ้งการยดึถือบุคคลอ่ืนท่ีช่ืนชอบเป็นตวัแบบ (Need for modeling) ความตอ้งการลกัษณะน้ีจะ
สะทอ้นใหบุ้คคลมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมต่างๆ ไปตามรูปแบบของบุคคลอ่ืนท่ีตนเองช่ืนชอบจึงเป็น
แรงจูงใจให้ตนเองประพฤติปฏิบติัตาม เด็กๆจะเรียนรู้ รูปแบบการบริโภคของพ่อแม่เป็นส าคญั การยดึถือผูอ่ื้น
เป็นตน้แบบเป็นวิธีการปรับตนเองเพื่อให้ สามารถเขา้กนัไดก้บัผูอ่ื้นซ่ึงจะเกิดขึ้นภายในกลุ่มอา้งอิง (Reference 
groups) เช่น กลุ่มนกักีฬา กลุม่นกัดนตรี และดาราภาพยนตร์ เป็นตน้ 

จากทฤษฎีการจูงใจของแมค็ไกร์เป็นแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจ 11 ประเภทท่ีกล่าวมาคือความตอ้งการ
ความสอดคลอ้งกนั เป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการใหทุ้กดา้นทุกส่วนของตนเองสอดคลอ้งกลมกลืน
ซ่ึงกนัและกนั 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใช้
บริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ  

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเลือกจากประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคทั้งเพศชาย และเพศหญิงท่ีเคยใชบ้ริการ
แมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ เน่ืองจากประชากรไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาด 
ตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่า ความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 384.16 ตวัอยา่ง และเก็บตวัอยา่งเพิ่ม
ส ารองอีก 15.84 ตวัอยา่ง ดงันั้นงานวิจยัจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง 



เคร่ืองมือใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อวดั แรงจูงใจของผูบ้ริโภค
ท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงลกัษณะของค าถามจะเป็นแบบ
หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) ประกอบดว้ยค าถามท่ีเก่ียวกบั เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
สาขาพฒันาการ โดยเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยูร่ะดบั
การวดัขอ้มูล ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว ค าถามท่ีมีค าตอบให้
เลือก 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามแรงจูงใจในการใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการโดยเป็น
แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยูร่ะดบัการวดัขอ้มูล ประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว ค าถามท่ีมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั 

 
ผลการวิจัย 

 
 การวิจยัในคร้ังน้ีไดศึ้กษาตวัแปรอิสระคือ ประชากรศาสตร์ และปัยจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
แมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ   จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมีปัยจยัดงัน้ี ช่ือเสียงของผูใ้หบ้ริการ 
ส่ิงอ านวยความสะดวก คุณภาพการบริการ/สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย การคมนาคม และลูกคา้สัมพนัธ์/ช่อง
ทางการส่ือสาร โดยพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ30-39 ปี มีสถานภาพสมรส โสดเป็น
ส่วนใหญ่ และส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 – 20,000 บาท นอกจากน้ีผลการศึกษายงัพบวา่ปัยจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ   จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมีปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ/สินคา้มีให้เลือก
หลากหลาย ท่ีมีความส าคญัต่อแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ   
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ การตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานคือ สอดคลอ้ง 
หมายถึง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีแตกต่างกนัออกไปส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดั
กรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัออกไป ท่ีระดบันยัส าคญัทาง สถิติท่ี .05 



 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่งผลต่อแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานคือ สอดคลอ้ง หมายถึง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นคุณภาพการบริการ/
สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย ส่งผลต่อแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขา
พฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีระดบันยัส าคญัทาง สถิติท่ี .05 
 

อภิปรายผล 
 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ต่างๆ ตั้งแต่เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน เป็นปัจจยัส่วนหน่ึงท่ีส่งผลแตกต่างกนัออกไปตามปัจจยัส่วนบุคคลของแต่ละ และเป็นปัจจยัท่ีจะเป็นส่วน
หน่ึงในการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัวิจยัของ วราภรณ์ สงวนศกัด์ิ (2554) ศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมระหวา่งการซ้ือสินคา้
ใน ตลาดสดและซุปเปอร์มาร์เก็ตในกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดส่้วนบุคคลต่อ เดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดสดและซุปเปอร์มาร์เก็ตแตกต่างกนั 

แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาตามปัจจยัดงัน้ีไดแ้ก่  ดา้นช่ือเสียงของผูใ้หบ้ริการ ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก ดา้น
คุณภาพการบริการ/สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย และดา้นการคมนาคม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยัของ มะลิวลัย ์แสง
สวสัด์ิ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัความเช่ือมัน่ในคุณภาพการใหบ้ริการ และความภกัดี ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ กรณีศึกษาหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัความ
เช่ือมัน่ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้  เน่ืองจากการใหบ้ริการท่ี
ดี มีความสุภาพ และเอาใจใส่ในการใหบ้ริการก็เป็นส่วนท่ีจะสามารถรักษาลูกคา้เดิมและสามารถเพิ่มลูกคา้ใหม่
ไดเ้พิ่มมากขึ้น รวมถึงการมีสินคา้ท่ีหลากหลายทั้งใชใ้นการอุปโภคและบริโภค รวมถึงอาหารสดและอาหารปรุง
สุกส าเร็จรูปท่ีมีคุณภาพและสดใหม่ในทุกวนั จะเป็นส่ิงท่ีช่วยดึงดูดในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ และเป็นส่วนท่ี
มีความส าคญัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ 
 
 
 



ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไป พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ30-39 ปี มีสถานภาพ
สมรส โสดเป็นส่วนใหญ่ และส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และ
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปวางแผนในการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ ชดัเจนและเจาะลึกลงไป โดยพิจารณาในเบ้ืองตน้จากคนในกรุงเทพมหานครท่ี
ตดัสินใจใชบ้ริการแมก็ซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาพฒันาการ ลกัษณะขา้งตน้ โดยการน าขอ้มูลและลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมายไปท าการตลาด และท าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อท าใหเ้กิดการขายสินคา้และ
บริการให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ/สินคา้มี
ใหเ้ลือกหลากหลาย เป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่องแรงจูงใจของผูเ้ลือกใชบ้ริการท่ีแม็กซ์แวลู ซูปเปอร์มาร์เก็ต 
สาขาพฒันาการ ดว้ยความหลากหลายของสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกทั้งสินคา้อุปโภคและบริโภค รวมถึงทั้งอาหารสด
และอาหารปรุงสุกส าเร็จท่ีสดใหม่ทุกวนั และความสุภาพ การเอาใจใส่ของการใหบ้ริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรจะรักษาและพฒันาการใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองเพื่อท่ีจะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความจงรักภคัดีต่อองคก์ร และ
สรรหาสินคา้ท่ีกลุ่มผูใ้ชบ้ริการมีความตอ้งการน าเขา้มาจ าหน่ายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 
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