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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านค้าในโลตสั สาขาราม
อนิทรา ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร โดยดําเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คอื 
ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทราในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานนคร ผ่านแบบสอบถาม
ออนไลน์ จํานวน 405 คน จากผลการวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา ทดสอบสมมตฐิานการวจิยัดว้ยสถติ ิ    t-test 
และวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัการตัดสินใจใช้บริการร้านค้าในโลตัสสาขารามอินทรา ของ
ผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร โดยเปรยีบเทยีบจากปัจจยัสว่นบุคคลของ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนั การตดัสนิใจใช้บริการร้านค้าในโลตัสสาขารามอินทราของผู้บรโิภคในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั จําแนกตามอายุ เป็นรายคู่พบว่า มจีํานวน 6 คู่ และปัจจยัทีส่่งผลมากทีสุ่ดไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่าย(Beta =.010), ด้านผลติภณัฑ์ (Beta =.003), ด้านการส่งเสรมิการขาย (Beta = -.009 ),ด้านทาง
กายภาพ (Beta = -.014), ดา้นกระบวนการ (Beta = -.016), ดา้นบุคคล (Beta = -.099),  ดา้นราคา (Beta = -
.151) ตามลําดบั และจากการศกึษาปัจจยัทสี่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ของ
ผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขา
รามอนิทรา ของผู้บรโิภคในเขตลาดพร้าว ซึ่งเป็นด้านที่ผู้บรโิภคให้ความสําคญัมากที่สุด จากการวจิยัพบว่า
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดงันัน้ควรทีจ่ะตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพทีผู่บ้รโิภค
จะไดร้บั งานวจิยัน้ีมปีระโยชน์สําหรบัองคก์รทีด่าํเนินธุรกจิเกีย่วกบัไฮเปอรม์ารเ์กต็ หรอื ผูป้ระกอบการธุรกจิค้า
ปลกีประเภทอื่นๆ นําไปพฒันาและ ปรบัปรุงธุรกจิใหส้ามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคได้ดมีาก
ยิง่ขึน้ 
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Abstract 

This research aims to study the factors influencing consumer decisions to use the services of stores at 
Lotus's Ramintra branch in Lat Phrao District, Bangkok. Data were collected from a sample group of 
405 consumers who had previously used the services of stores at Lotus's Ramintra branch through an 
online questionnaire. 

The results of descriptive statistical analysis, hypothesis testing using t-test statistics, and multiple 
regression analysis revealed that the factors influencing consumers' decisions to use the services at 
Lotus's Ramintra branch in Lat Phrao District vary based on the consumers' age. Pairwise comparisons 
identified six pairs of age groups with significant differences in their decision-making. The factors with 
the most influence, ranked by beta coefficients, are as follows: Distribution Channels (Beta = .010), 
Product (Beta = .003), Promotion (Beta = -.009), Physical Environment (Beta = -.014), Process (Beta = 
-.016), Personnel (Beta = -.099), and Price (Beta = -.151). Among these, price was identified as the 
most significant factor affecting consumer decisions. Consumers place high importance on pricing that 
aligns with the quality received. 

This research highlights the need to set prices appropriately to match the quality of goods and services 
provided. The findings are beneficial for organizations operating in the hypermarket sector or other 
retail businesses, providing insights for the development and improvement of their operations to better 
meet consumer needs. 

 

 

Importance: Decision-making, Service Usage, Consumers in the Lat Phrao District, Bangkok 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาวิจยั 

หากกล่าวถงึธุรกจิพื้นที่ค้าปลกีใหเ้ช่า ปี 2565 มแีนวโน้มเตบิโตเล็กน้อยตามการฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิ 
และการเปิดประเทศรบันกัท่องเทีย่วต่างชาต ิแต่อตัราการเตบิโตจะถูกจํากดัจากกําลงัซือ้ทีช่ะลอลง หลงัค่าครอง
ชพีเร่งตวัขึน้ตามภาวะเงนิเฟ้อ อย่างไรกด็ ีคาดว่าการเตบิโตของธุรกจิจะทยอยปรบัดขีึน้ในปี 2566-2567 จาก
การบรโิภคภาคเอกชนที่กระเตื้องขึ้น รวมถงึนักท่องเที่ยวต่างชาตทิี่จะเพิม่ขึ้นในอตัราเร่ง ทัง้นี้ ธุ รกจิจะเผชญิ
การแข่งขนัรุนแรงจากผู้ประกอบการพื้นที่ค้าปลีกซึ่งกําลงัพฒันาโครงการขนาดใหญ่หลายแห่ง และร้านค้า
ออนไลน์ (E-commerce) ยงัเขา้มาแย่งชงิส่วนแบ่งตลาด จากการศกึษาที่มกีารวเิคราะห์ขอ้มูลแนวโน้มธุรกจิ/
อุตสาหกรรม ปี 2565-2567 พื้นที่ค้าปลกีให้เช่าในกรุงเทพฯ และปรมิณฑลของธนาคารกรุงศรีอยุธยา ธุรกิจ
พืน้ทีค่า้ปลกีใหเ้ช่าในกรุงเทพฯ และปรมิณฑล รายไดม้แีนวโน้มเตบิโตต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเขตใจกลางเมอืง 
พื้นที่ค้าปลีกให้เช่าในกรุงเทพฯ และปริมณฑลมีจํานวน 6.5 ล้านตารางเมตร ส่วนใหญ่อยู่ในรูปแบบของ
ศูนยก์ารคา้ ครอบคลุมในสว่นของพืน้ทีใ่หเ้ช่าทัง้หมด (วจิยักรุงศร,ี 2565) 

โลตสั เป็นศูนยก์ารค้าและห้างสรรพสนิค้าประเภทไฮเปอร์มารเ์กต็, ซูเปอรม์าร์เกต็, รา้นคา้ปลกีขนาด
ใหญ่ และรา้นสะดวกซือ้สญัชาตไิทยทีด่าํเนินกจิการคา้ปลกี สนิคา้อุปโภค บรโิภคในประเทศไทย นอกจากนี้ยงัมี
ธุรกิจในส่วนประเภทรูปแบบไฮเปอร์มาร์เก็ต ที่มีพื้นที่สําหรับร้านค้า เพื่อเป็นส่วนของศูนย์การค้าและ
หา้งสรรพสนิคา้ของโลตสัอกีดว้ย ปัจจุบนัมจีํานวน 225 สาขา ทัว่ประเทศ ซึ่งส่วนใหญ่มสีาขาในกรุงเทพฯ และ
จงัหวดัขนาดกลางหรอืขนาดใหญ่ มกีลยุทธท์ีใ่ชผ้ลกัดนัโลตสัไปสูศู่นยก์ารคา้ไฮเปอรม์ารเ์กต็รปูแบบใหม่ 4 ดา้น 
ไดแ้ก่ 1.ศูนยก์ลางอาหารและรา้นอาหาร มคีวามหลากหลายตรงกบักลุ่มลูกค้า 2.ไลฟ์สไตล์เซน็เตอร ์เป็นศูนย์
รองรบัการใช้ชวีติของชุมชน ไม่ต้องไปใช้สนิค้าหรอืบรกิารที่ รวมถงึการบรกิารที่ทนัสมยั ปรบัศูนย์ด้วยดไีซน์
ใหม่ๆ ใหท้นัสมยัเหมาะกบัการใช้ชวีติของทุกวยั (เบญจวรรณ อ่องศร,ี 2566) นอกเหนือจากการมาซื้อของใช้
อุปโภคบรโิภคที่จําเป็นแล้ว ลูกค้ายงัสามารถมารบัประทานอาหาร หรอืใช้บรกิารอื่นๆ ตามความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดอ้กีดว้ย ซึง่รา้นคา้มสีว่นช่วยในการตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารในสาขาโลตสัมากขึน้ โลตสัไฮเปอรม์าร์เกต็
เน้นกลุ่มลูกค้ารายได้ปานกลางลงมา จําหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภคในชวีติประจําวนั อย่างไรก็ตาม การแพร่
ระบาดของ COVID-19 ทําให้คู่แข่งจากร้านค้าปลีกประเภทอื่นปรบัรูปแบบการขายที่หลากหลายมากขึ้น ผู้
ประกอบการไฮเปอร์มาร์เก็ต จงึเร่งปรบัรูปแบบสู่ Smart Community Center เพื่อดงึดูดให้ผู้บรโิภคเขา้มาใช้
ชวีติมากขึน้ การเป็นธุรกจิคา้ปลกีทีส่ามารถเขา้ถงึและกลายเป็นสว่นหนึ่งของชุมชน พรอ้มตอบสนองการใชช้วีติ
ผูค้นแต่ละพืน้ที ่รวมถงึสามารถนําเสนอสนิคา้และบรกิารทีต่รงต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วจิยัจึงสนใจที่จะศึกษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร โดยใชท้ฤษฎี
ส่วนประสมการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการไฮเปอร์มารเ์กต็ ธุรกจิคา้ปลกี รวมถงึผูป้ระกอบการ
ร้านค้าและผู้ที่สนใจรายอื่นๆ สามารถนําผลจากการวิจัยนี้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ด้ าน
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การตลาดได ้ทัง้นี้ เพื่อเป็นการรกัษาฐานลูกค้าเก่า และเพิม่ฐานลูกค้าใหม่ รวมถงึใชเ้ป็นขอ้มูลเบื้องต้นในการ
ปรบัเปลี่ยน หรอืพฒันาปรบัปรุงสินค้าและบริการให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
แทจ้รงิและใหไ้ดม้าซึง่กําไรสงูสุดเพือ่เพิม่โอกาสทางธุรกจิต่อไป 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

การศกึษาในครัง้นี้ มวีตัถุประสงคด์งัต่อไปนี้คอื  

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัการใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั สาขารามอนิทรา 
ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั สาขารามอนิทรา  
ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 

3. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคคลกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั  
สาขารามอนิทราของผูบ้รโิภคเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 

4. เพือ่ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั สาขารามอนิทรา 
ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจยั 

1. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั สาขา
รามอนิทรา ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

2. ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตการศึกษา 

ในการศกึษาครัง้นี้ เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านค้าในโลตสั  สาขารามอินทรา 
ของผู้บรโิภคในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัใช้การวจิยัเชิงปรมิาณสําหรบัการศึกษาในครัง้นี้ โดย
เลอืกใชว้ธิกีารสาํรวจดว้ย แบบสอบถามทีส่รา้งขึน้และไดก้ําหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งันี้คอื 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

1. ประชากรทีใ่ชศ้กึษาเป็นประชากรในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ทีเ่คยใชบ้รกิารร้านค้า
ในโลตสัสาขารามอนิทรา  

2. ตวัอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากประชากร ที่เป็นผู้บริโภคทัง้เพศชาย และเพศหญิงที่เคยใช้
บรกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ซึ่งไม่ทราบจํานวนทีแ่น่นอน จงึใชสู้ตรคํานวณของ Cochran (เพราะเรา
ไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอนจงึไม่จําเป็นตอ้งใชข้อ้มลูประชากรจากกรมการปกครอง) 

ได้จํานวนตัวอย่าง 385 ตัวอย่างเก็บตัวอย่างเพิ่มสํารองอีก 15 ตัวอย่างเพื่อป้องกันความ
ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถาม คิดเป็นอีกร้อยละ 5 ดงันัน้งานวิจยันี้จึงใช้กลุ่มตัวอย่าง 405 ตัวอย่าง 
สาํหรบัการเกบ็ขอ้มลูจะใชว้ธิกีารสุม่ตามขัน้ตอน ดงันี้ 

ใช้วธิีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดย เลือกเก็บจากกลุ่ม
ตวัอย่างที่เคยใช้บรกิารร้านค้าในโลตสัสาขารามอินทรา โดยการเก็บ แบบสอบถามให้ครบตามจํานวน 405
ตวัอย่าง  
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ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้งกบัการศกึษา ประกอบดว้ย 

- ตวัแปรอสิระ คอื 
- ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

- ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 7 ตวัแปรย่อย ไดแ้ก่ 
1.ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2.ดา้นราคา  
3.ดา้นบุคลากร/ผูบ้รโิภค  
4.ดา้นสถานทหีรอืช่องทางการจดัจาํหน่าย  
5.ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด  
6.ดา้นรปูแบบรา้นการวางสนิคา้  
7.ดา้นกระบวนการ 

- ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นค้าในโลตสัสาขารามอนิทราของผูบ้รโิภค ในเขตลาดพรา้ว 
กรุงเทพมหานคร 

- สถานทีศ่กึษาทีผู่ว้จิยัใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู คอื โลตสัสาขารามอนิทรา  
-  ระยะเวลาในการศกึษาเกบ็ขอ้มลู เริม่ตัง้แต่เดอืนกนัยายน 2567 ถงึเดอืนพฤศจกิายน 2567 
- สถติทิี่ใช้ในการวจิยั ใช้การวเิคราะห์ t-test One-way ANOVA การวเิคราะห์สมการถดถอย
พหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
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กรอบแนวคิดของการวิจยั 

กรอบแนวคดิการวจิยัเพื่อการศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารร้านค้าในโลตสัสาขาราม
อนิทรา ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร มกีรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

ตวัแปรอิสระ  ตวัแปรตาม 

 

  

 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. เพื่อเป็นขอ้มูลสําหรบัองค์กรที่ดําเนินธุรกจิเกี่ยวกบัไฮเปอร์มาร์เกต็ ในการนําผลการวจิยัเรื่องนี้ไปใชใ้น

การวางแผนกลกลยุทธด์า้นการตลาด เพือ่ใหต้อบสนองต่อความตอ้งการ ของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจุด 
2. เพื่อเป็นข้อมูลสําหรบัองค์กรที่ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกบัไฮเปอร์มาร์เก็ต ได้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านค้า เพื่อทีจ่ะไดนํ้ามาพฒันา และปรบัปรุงองค์กรให้
สอดคลอ้งกบัความต้องการของผู้บรโิภค เพื่อการพฒันาการสื่อสารใหผู้้บรโิภค เกดิความเขา้ใจทีถู่กต้อง
ตรงตามความตอ้งการขององคก์ร และปรบัปรุงองคก์รใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 

3. เพือ่เป็นขอ้มลูสําหรบัผูป้ระกอบการธุรกจิคา้ปลกีประเภทอื่นๆ นําไปพฒันาและ ปรบัปรุงธุรกจิใหส้ามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดด้มีากยิง่ขึน้ 

 

กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ 
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นบุคลากร/พนกังาน  
4. ดา้นสถานที/่ช่องทางการจดั
จาํหน่าย  
5. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด  
6. ดา้นรปูแบบรา้นการวางสนิคา้  
7. ดา้นกระบวนการ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพการสมรส 
4. ระดบัการศกึษา  
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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แนวคิดและทฤษฎีงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

ความหมายของประชากรศาสตร ์

Hanna & Wozniak (2001, อ้างอิงใน ภูมิ พบสุวรรณ, 2564 ) ได้ให้ความหมายของ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ไวค้ลา้ยกนั โดยระบุว่าประชากรศาสตรเ์ป็นขอ้มลูเกี่ยวกบัตวับุคคล ซึง่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค นักการตลาดมกัใชข้อ้มูลประชากรศาสตรเ์หล่านี้เป็นพืน้ฐานสําคญัในการแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) โดยเชื่อมโยงข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์เข้ากบัความต้องการและการใช้สินค้าและ
บรกิารของผูบ้รโิภค 

สุวสา ชยัสุรตัน์ (2537) กล่าวถงึความหมายของคําว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) ในอกีแง่มุม
หนึ่ง โดยใหค้วามหมายว่าเป็นปัจจยัต่าง ๆ ทีส่ามารถใชเ้ป็นเกณฑบ์่งบอกถงึลกัษณะเฉพาะของประชากรแต่ละ
บุคคล ซึ่งประกอบไปด้วย เพศ อายุ ขนาดครอบครวั ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ สถานภาพครอบครวั 
ศาสนา เชื้อชาต ิสญัชาต ิและสถานภาพทางสงัคม (Social Class) ซึ่งปัจจยัเหล่านี้สามารถนํามาวเิคราะห์เพื่อ
ทาํความเขา้ใจประชากรในเชงิลกึได ้

จากความหมายของนักวชิาการขา้งต้น สามารถสรุปไดว้่า ประชากรศาสตร ์เป็นการศกึษาปัจจยัต่าง ๆ 
ที่บ่งบอกถึงลกัษณะเฉพาะของประชากรในระดบับุคคล ซึ่งประกอบด้วยปัจจยัด้านประชากร เช่น เพศ อายุ 
การศกึษา รายได ้อาชพี และสถานภาพทางสงัคม ขอ้มลูเหล่านี้สามารถนํามาใชเ้พือ่วเิคราะหแ์ละทาํความเขา้ใจ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะอย่างยิง่ในการพจิารณาความตอ้งการ การใชส้นิคา้ และการใชบ้รกิาร ทัง้ยงัมี
บทบาทสาํคญัในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกสนิคา้และบรกิารทีต่รงกบัความตอ้งการ 

ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

ศาสตราจารย์ฟิลลปิ คอ็ตเลอร์ (Philip Kotler) นักการตลาดชัน้นําระดบัโลก ได้เสนอแนวคดิเกี่ยวกบั 
สว่นประสมการตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Marketing Mix) ซึง่เป็นแนวคดิทีเ่น้นธุรกจิประเภทบรกิารที่
แตกต่างจากธุรกิจสินค้าทัว่ไป โดยธุรกิจบรกิารจําเป็นต้องใช้ส่วนประสมการตลาดที่ขยายจากเดิม เพื่อให้
เหมาะสมกบัลกัษณะเฉพาะของธุรกจิบรกิาร แนวคดินี้จงึเรยีกว่า 7Ps ซึง่มบีทบาทสาํคญัในการรวมการตดัสนิใจ
ทางการตลาดทัง้หมด เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (thaihotelbusiness, 2014) 

สรุปไดว้่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดเป็นหนึ่งในปัจจยัทีส่ําคญัในการดําเนินธุรกจิ โดยตอ้งนํามาใช้
ร่วมกนัเพื่อให้สามารถตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของผูบ้รโิภคในวงกว้าง โดยเฉพาะในธุรกจิ
สนิค้าและบรกิาร แนวคดินี้ช่วยในการกําหนดกลยุทธ์และทศิทางทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการดําเนินธุรกจิร้านอาหารใน
ห้างสรรพสนิค้า เพื่อให้สามารถสร้างสนิค้าและบรกิารที่เหมาะสมและตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคที่
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เลอืกใชบ้รกิาร การนําแนวคดินี้มาใชใ้นการวจิยัจงึเป็นเหตุผลสาํคญัในการกําหนดกรอบแนวคดิในการศกึษาครัง้
นี้ ซึง่จะมุ่งเน้นการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของลูกคา้ 

ทฤษฏีการตดัสินใจ 

Hawkins & Mothersbaugh (2013, อา้งองิใน ภูม ิพบสุวรรณ, 2564) กล่าวว่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้
เป็นขัน้ตอนทีเ่กดิขึน้ในทุกช่วงเวลาของการซือ้สนิคา้และบรกิาร ทัง้ก่อนและหลงัการซือ้ ซึง่เป็นขัน้ตอนสําคัญที่
ตอ้งมกีารวเิคราะหร์ายละเอยีดจากขอ้มลูทีม่ ีรวมถงึเหตุผลประกอบการตดัสนิใจ เพือ่ใหส้ามารถเลอืกสนิคา้หรอื
บรกิารทีต่รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคและตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองไดม้ากทีสุ่ด 

Schiffman, L.G., & Kanuk, L.L. (1994, อา้งองิใน ภูม ิพบสุวรรณ, 2564) กล่าวว่ากระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้หมายถงึขัน้ตอนในการเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารจากทางเลอืกอย่างน้อยสองทางเลอืก ซึง่กระบวนการนี้จะทํา
ใหเ้กดิการซือ้สนิคา้และบรกิารจากการพจิารณาปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัลกัษณะสว่นบุคคล พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และ
ปัจจยัทางกายภาพในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

สรุปได้ว่า การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารเป็นกระบวนการที่เกดิจากการกระทําของบุคคล ซึ่งได้รบั
อทิธพิลจากปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้และบรกิารผ่านกระบวนการตดัสนิใจในแต่
ละกจิกรรม  

จากคํานิยามขา้งต้นสามารถกล่าวไดว้่า แมว้่านักวชิาการบางท่านจะมมุีมมองทีแ่ตกต่างในรายละเอยีด แต่
ประเดน็หลกัทีม่คีวามเหมอืนกนัคอื 

1. การตัดสินใจเป็นกระบวนการ (process) ซึ่งหมายความว่า การตัดสินใจต้องผ่านกระบวนการคิด 
พจิารณา ไตร่ตรอง และวเิคราะห์ ก่อนที่จะเลอืกทางที่ดทีี่สุด หลายท่านอาจมองว่าการตดัสนิใจเป็นเรื่อ งง่าย 
เพยีงแค่คดิแลว้ทําเลย แต่ในความเป็นจรงิแลว้การตดัสนิใจตอ้งมกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูล (search) การออกแบบ 
(design) และการเลอืก (choice) เพือ่ใหส้ามารถเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดได้ 

2. การตดัสนิใจเกีย่วขอ้งกบัการสรา้งทางเลอืก (solution) การตดัสนิใจคอืการพยายามสรา้งทางเลอืกใหม้าก
ที่สุดเท่าที่จะทําได้ การมทีางเลือกที่น้อยอาจปิดโอกาสในการคดิค้นทางเลือกที่ดีกว่าและสร้างสรรค์มากขึ้น 
ผูบ้รหิารทีด่จีงึจําเป็นต้องมกีารฝึกฝนการสรา้งทางเลอืกทีห่ลากหลาย ดว้ยการคดิแบบรเิริม่ ( initiative) และคดิ
แบบสรา้งสรรค ์(creative thinking) 

3. การตดัสนิใจเกี่ยวข้องกบัโครงสร้างขององค์กร ในแต่ละระดบัของผู้บรหิารมหีน้าที่ในการตัดสินใจที่
แตกต่างกนั ผู้บรหิารระดบัสูงจําเป็นต้องตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ (strategic decision) โดยเป็นการตดัสินใจที่
เกี่ยวขอ้งกบัแนวทางที่เหมาะสมในการใช้ทรพัยากรที่จําเป็นให้เกดิประโยชน์สูงสุด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
ขององค์กรที่กําหนดไว้ ผู้บรหิารระดบักลางจะตดัสนิใจในด้านการจดัการ (management decision) เพื่อให้
สามารถใช้ทรพัยากรอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ขณะที่ผู้บริหารระดบัต้นจะตัดสินใจในด้านการ
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ปฏบิตักิาร (operational decision) โดยมุ่งเน้นการควบคุมการดาํเนินงานใหส้าํเรจ็ตามระยะเวลาและเป้าหมายที่
กําหนดไว ้

4. การตดัสนิใจเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมของบุคคล การตดัสนิใจไม่เพยีงแต่เกี่ยวขอ้งกบับุคคลเดยีว แต่ยงั
รวมถึงกลุ่มบุคคลและทัง้องค์กร พฤติกรรมของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป ผู้บรหิารที่ดีต้องมคีวามเข้าใจใน
จติวทิยาของบุคคล กลุ่ม และองคก์ร เพือ่ใหก้ารตดัสนิใจประสบผลสาํเรจ็ 

สรุปไดว้่า การตดัสนิใจเป็นผลลพัธส์ุดทา้ยจากกระบวนการคดิอย่างมเีหตุผล เพือ่เลอืกแนวทางการปฏบิตัทิี่
ถูกต้องและเหมาะสมกับสถานการณ์ ทรพัยากร และบุคคล ซึ่งสามารถนําไปปฏิบัติได้และทําให้งานบรรลุ
เป้าหมายและวตัถุประสงคท์ีต่อ้งการ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ศรนิทพิย ์ถาวรสกุลปัญญา (2563) ไดท้ําการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดสแตนอโลน ของผบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการวจิยัพบว่า (1) ความคดิเหน็เกี่ยวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่โดยรวมอยู่ในระดบัสูง (2) ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผู้บริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด
เชยีงใหม่อยู่ในระดบัสูง (3) ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิการตลาด และ
กระบวนการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผู้บริโภคในอําเภอเมอืง 
จงัหวดัเชยีงใหม่อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งสามารถพยากรณ์การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้าน
กาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ไดร้อ้ยละ 39 

ภูม ิพบสุวรรณ (2564) ไดท้าํการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร
ขนาดเล็กที่จําหน่ายอาหารและเครื่องดื่มที่ไม่มีแอลกอฮอล์ ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัทีเ่หน็ดว้ย โดยการตดัสนิใจซื้อ การตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการ การคน้หาขอ้มูล
และการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อตามลําดับ การทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร ์เช่น อายุและรายได ้รวมถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบับุคคลทีร่่วมเขา้ใชบ้รกิาร เหตุผล
ในการเลอืกประเภทอาหารและรา้นอาหารขนาดเลก็ ค่าใชจ่้ายต่อครัง้ และแหล่งขอ้มูลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ มผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารขนาดเล็กประเภทอาหารและเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์ที่
แตกต่างกนั ในสว่นของปัจจยัจากส่วนประสมทางการตลาด พบว่ามผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
จากปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(ß = 0.459), ดา้นราคา (ß = 0.270), สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(ß = 0.237), ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (ß = 0.208), ดา้นบุคลากรหรอืผูบ้รโิภค (ß = 0.128), ดา้นกระบวนการ               
(ß = 0.080), และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (ß = 0.074) โดยพบว่า บุคคลทีร่่วมเขา้ใชบ้รกิารรา้นอาหาร เหตุผล
ในการเลือกประเภทอาหารและร้านอาหารขนาดเล็ก ความถี่ในการเข้าใช้บริการ และแหล่งข้อมูลที่ใช้
ประกอบการตัดสินใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารขนาดเลก็ประเภทอาหารและเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์ 
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ธนพล อมรกจิจา (2564) ไดท้ําการศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารป้ิงย่าง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประสมทางการตลาดด้านราคา (Sig.=0.011), การส่งเสรมิ
การตลาด (Sig.=0.042), คุณภาพการบรกิาร (Sig.=0.000) และการแนะนําปากต่อปาก (Sig.=0.000) มผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารป้ิงย่างของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครอย่างมนียัสําคญัตามลําดบั ขณะที่
ปัจจยัประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์(Sig.=0.449) และการจดัจําหน่าย (Sig.=0.732) กลบัไม่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารตามทีไ่ดต้ัง้สมมตฐิานไว ้สาเหตุทีท่ําใหปั้จจยัประสมดา้นผลติภณัฑแ์ละการจดัจําหน่าย
ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจอาจเป็นเพราะผลติภณัฑใ์นตลาดมลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั และบรกิารขายแบบจดัส่งถงึ
บา้นเริม่ไดร้บัความนิยม ทาํใหค้วามสาํคญัของทัง้สองปัจจยัลดลง 

วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ในเขต
ลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร  ซึง่ไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัในครัง้นี้ไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนจึงคํานวณจากสูตรไม่ทราบ
ขนาดตวัอย่าง ใชสู้ตรของ W.G. Cochran (1953) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ทีค่วามคลาดเคลื่อน ±5% หรอืที่
ระดบันยัสาํคญัที ่0.05 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้เลอืกใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมอืการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านค้า ในโลตสัสาขารามอินทรา ของผู้บรโิภคในเขต
ลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้าํการแบ่งเนื้อหาของแบบสอบถามประกอบไปดว้ย 3 สว่น 

สว่นที ่1 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ 
อาชพี ระดบัการศกึษา และระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ รายการ 
(Check List)  

สว่นที ่2 เป็นคาํถามเบือ้งตน้เพือ่ใชค้ดักรองผูต้อบแบบสอบถาม เกีย่วกบัพฤตกิรรมการ 
เลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ของผูบ้รโิภคในเขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร โดยเป็น
แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) และเตมิลงในช่องว่าง 

สว่นที ่3 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัการประเมนิความคดิเหน็ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัปัจจยั 
ทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสัสาขารามอนิทรา ของผูบ้รโิภค

เขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้น
ช่องทางจดัจาหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยั
ด้านกระบวนการ และการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านค้าในโลตสัสาขารามอนิทรา ของผู้บรโิภคเขตลาดพร้าว 
กรุงเทพมหานคร  โดยใชม้าตรวดัแบบไลเคอรท์สเกล (Likert Scale) เป็นการใหส้เกลคาํตอบ 5 ระดบั 
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การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 
การตรวจสอบความเทีย่งตรงของเครื่องมอืวจิยัดําเนินการโดยผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามเสนอใหอ้าจารย์

ทีป่รกึษาตรวจสอบความถูกตอ้งเชงิเนื้อหาเพือ่ประเมนิว่าคาํถามในแบบสอบถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของ
การวจิยัหรอืไม่ นอกจากนี้ ยงัไดใ้หผู้เ้ชีย่วชาญจํานวน 3 ท่านทําการประเมนิความสอดคลอ้งของขอ้คําถามกบั
วตัถุประสงคห์รอืเนื้อหา โดยผูเ้ชีย่วชาญจะตอ้งประเมนิดว้ยคะแนน 3 ระดบั 

การตรวจสอบความเช่ือมัน่ของเครื่องมือ 
ผลการตรวจสอบความเชื่อมัน่โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์อัลฟาของครอนบาค 

(Cronbach's Alpha Coefficient) ภายหลงัจากที่ผู้วจิยัทดสอบเครื่องมอืกบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด (Pre-
test) พบว่า ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อลัฟาของครอนบาค ของแบบสอบถามทัง้ชุด มคี่าเท่ากบั 0.975 ซึ่งมคี่า
สงู แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืสามารถนําไปเกบ็ขอ้มลูได้ 

 

ผลการวิจยั 
ผลการวจิยัเรื่อง "ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ในโลตสั สาขารามอนิทรา ของผูบ้รโิภคใน

เขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานคร" การศกึษากลุ่มตวัอย่างจาํนวน 405 คนพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์เช่น 
อายุ เพศ ระดบัการศกึษา และรายได ้มคีวามหลากหลาย โดยเฉพาะผูบ้รโิภคทีม่รีายไดป้านกลางและสงูมกั
เลอืกใชบ้รกิารโลตสัสาขารามอนิทรา เนื่องจากความคุม้ค่าของราคาและคุณภาพสนิคา้ ในดา้น พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใชบ้รกิารเฉลีย่ 2-3 ครัง้ต่อเดอืน ปัจจยัทีด่งึดดูการใชบ้รกิารคอื ความสะดวกในการ
เขา้ถงึ ความหลากหลายของสนิคา้ และโปรโมชัน่ทีต่อบโจทย ์เช่น การลดราคาสมํ่าเสมอและสทิธพิเิศษสาํหรบั
สมาชกิ การวเิคราะห ์**ความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด** พบว่า ดา้นราคามผีลมากทีสุ่ด 
(ค่าเฉลีย่ 4.18) รองลงมาคอืการสง่เสรมิการตลาด (ค่าเฉลีย่ 4.19) เช่น การจดัโปรโมชัน่ทีน่่าสนใจ การจดัวาง
สนิคา้ใหเ้ขา้ถงึงา่ย และความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสนิคา้ จากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่าปัจจยัดา้น
สว่นประสมการตลาด เช่น ราคา การสง่เสรมิการตลาด ช่องทางการจดัจําหน่าย และบุคลากร มคีวามสมัพนัธ์
อย่างมนียัสําคญักบัการตดัสนิใจ โดยเฉพาะดา้นการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็และการพูดจาสุภาพ ซึง่ช่วยเพิม่ความ
พงึพอใจและโอกาสทีผู่บ้รโิภคจะกลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ อย่างไรกต็าม จากการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) พบว่า ปัจจยัอสิระทัง้หมดสามารถอธบิายการตดัสนิใจใชบ้รกิารไดเ้พยีง 4.9% 
(Adjusted R² = 0.049) โดยค่าคงที ่(B = 2.224, p = 0.000) เป็นตวัแปรเดยีวทีม่นีัยสาํคญัทางสถติ ิในขณะที่
ตวัแปรอื่น ๆ ไม่มนีัยสาํคญั  
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อภิปรายผล 

การวจิยัน้ีสะทอ้นใหเ้หน็ถงึความสาํคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นคา้ในโลตสั สาขารามอนิทรา โดยผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัราคาทีคุ่ม้ค่าและการสง่เสรมิการตลาด เช่น 
โปรโมชัน่และของแถม ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจและความพงึพอใจไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ อย่างไรกต็าม 
ผลการถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ชีใ้หเ้หน็ว่าแมปั้จจยัอสิระทัง้หมดมผีลต่อการ
ตดัสนิใจในระดบัหนึ่ง แต่สามารถอธบิายความแปรปรวนไดเ้พยีง 4.9% (Adjusted R² = 0.049) ซึง่แสดงว่ามี
ปัจจยัอื่นนอกเหนือจากทีศ่กึษาในแบบจาํลองทีอ่าจสง่ผลต่อการตดัสนิใจ เช่น ปัจจยัเชงิจติวทิยา หรอือทิธพิล
จากสงัคม นอกจากนี้ แมโ้ดยรวมมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ(p = 0.000) แต่ตวัแปรสว่นใหญ่ไม่มนียัสําคญัทางสถติ ิ(p 
> 0.05) ซึง่ชีใ้หเ้หน็ถงึความซบัซอ้นของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีอ่าจไม่ไดข้ึน้อยู่กบัปัจจยัทีว่เิคราะหเ์พยีงอย่าง
เดยีว 

ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้น้ี 

1. จากการศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านค้าในโลตสัสาขารามอนิทราของ
ผู้บรโิภคในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัมขีอ้เสนอแนะในด้านผลติภณัฑ์ ร้านค้าในโลตสั สาขาราม
อินทรา ต้องสร้างความโดดเด่นและทนัสมยัของสนิค้าและบริการต้องจดัหาสินค้าที่หลากหลาย ตอบโจทย์
ผูบ้รโิภคทุกลุ่มเพือ่สนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด 

2. คุณภาพการให้บริการควรมีความน่าเชื่อถือ สร้างความมัน่ใจ มีความเป็นรูปธรรมในการ
ใหบ้รกิาร ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค และการเอาใจใสต่่อผูบ้รโิภค เพือ่ทาํให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจกลบัมา
ซือ้สนิคา้และบรกิารอกึครัง้ พรอ้มกบัแนะนําบุคคลอื่นๆ ทีรู่จ้กัใหม้าซือ้สนิคา้และบรกิารอกีดว้ย 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัในอนาคต 

1. การศกึษาในพืน้ทีอ่ื่นหรอืกลุ่มประชากรทีแ่ตกต่างกนั ควรขยายการศกึษาไปยงัเขตพืน้ทีอ่ื่นใน
กรุงเทพมหานครหรอืจงัหวดัอื่น เพื่อเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในพื้นที่ต่าง ๆ และตรวจสอบความ
คลา้ยคลงึหรอืแตกต่างกนัของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ    

2.  การศกึษาเชงิลกึในแต่ละกลุ่มร้านค้า การแบ่งกลุ่มร้านค้าตามประเภทสนิค้าและบรกิาร เช่น 
ร้านอาหาร ร้านเสื้อผ้า หรอืร้านขายของใช้ในบ้าน อาจช่วยให้สามารถระบุปัจจยัเฉพาะที่ส่งผลต่อความสําเรจ็
ของแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างชดัเจน 

3. เพิม่การใชเ้ทคนิคการวจิยัเชงิคุณภาพ ควรใชก้ารสมัภาษณ์เชงิลกึหรอืการสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) ร่วมกบัแบบสอบถาม เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัมุมมองและประสบการณ์ของผูบ้รโิภค 

4. เพิม่การศึกษาปัจจยัด้านจิตวทิยาและพฤติกรรมผู้บรโิภค ควรขยายขอบเขตการศึกษาเพื่อ
รวมถงึปัจจยัทางดา้นจติวทิยา เช่น ความพงึพอใจ ความภกัดตี่อแบรนด์ และการรบัรูคุ้ณค่า เพื่อใหเ้ขา้ใจลกึซึง้
ยิง่ขึน้เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
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