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 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใช
บริการหางซูเปอรเซ็นเตอร จังหวัดสุราษฎรธานี โดยศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใช
บริการหางซูเปอรเซ็นเตอร ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
หางซูเปอรเซ็นเตอร และปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการเลือกใชบริการหางซูเปอร  
เซ็นเตอร เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามโดยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญจากผูใชบริการหาง
ซูเปอรเซ็นเตอร สาขาอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ที่มีอายุตั้งแต 16 ปขึ้นไป ณ ชองชําระเงิน 
เพื่อใหไดจํานวน 399 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สถิติทดสอบสมมตฐาน ไดแก คาไคลสแควร 

ผูบริโภคที่มาใชบริการหางซูเปอรเซ็นเตอรสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 16 – 25  ป  จบ
การศึกษาในระดับปริญญาตรี สวนใหญเปนนักเรียนนักศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 – 9,999  
บาท  สถานภาพโสดและมีขนาดครอบครัว 3-5 คน สวนใหญมาซื้อสินคาและใชบริการในแผนก
ซูปเปอรมารเก็ต โรงภาพยนตร และรับประทานอาหารจานดวน ใชจายตอคร้ังเปนจํานวนเงิน 500 – 
1,500 บาท เหตุที่มาใชบริการเนื่องจากเปนศูนยรวมสินคาที่ครบครันและหลากหลาย  อยูใกลบาน
หรือที่ทํางานและสามารถเดินทางไปมาสะดวก ผูบริโภคไดรับทราบขอมูลของหางฯผานทางแผน
พับประชาสัมพันธ วันที่มาใชบริการไมแนนอนขึ้นอยูกับความสะดวก   และใชเวลาในการซื้อ
สินคา 1 – 2  ช่ัวโมง  สวนใหญเดินทางโดยใชรถยนตสวนบุคคลและรถจักรยานยนต  ปจจัยทาง
การตลาด ไดแก ดานลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และดาน 
ราคามีความสําคัญตอการเลือกใชบริการของหางฯในระดับมาก ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญ
ในระดับปานกลาง ไดแก ดานบุคลากรหรือพนักงาน ดานการสงเสริมการตลาดและดาน
กระบวนการใหบริการ ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการหางซูเปอรเซ็นเตอร พบวาปจจัยทางการตลาดทุกดานไมมีความสัมพันธกับจํานวน
เงินที่ซ้ือสินคาหรือใชบริการตอคร้ังและหางที่ชอบมาใชบริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 



   

และดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับขอมูลขาวสารในการใหบริการ ปจจัยดานลักษณะ
ทางกายภาพมีความสัมพันธกับการมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดาน
การสงเสริมการตลาดและดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับชวงเวลาในการใชบริการ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนายและดานลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับวันที่มาใชบริการซื้อสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและดานกระบวนการ
ใหบริการมีความสัมพันธกับเวลาในการใชบริการ ปจจัยดานราคา  ดานบุคคลหรือพนักงานและ
ดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งที่ใชบริการ/สัปดาห ปจจัยดานผลิตภัณฑ
และดานราคามีความสัมพันธกับวิธีการเดินทางมาใชบริการ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



   

Research Title  Marketing Factors Affecting to Consumer Buying’s Dicision 
   at Supercenter in Suratthani Province 
Name   Asst Prof. Dr.Nit Hathaivaseawong Suksri 
Department  Marketing 
Faculty   Management Science 
Institute  Suratthant Rajabhat University 
Yaer   2006 
 

ABSTRACT 
  
This research aimed to study the customer’s behavior on the priority levels of the following;  
That is, customer’s behaviors and marketing factors related to the customer’s decision in buying 
goods and services provided at supercenter in Suratthani province. A set of 399 questionnaires 
was used to collect through customer over 16 yrs who were shopping at supercenter 
 
Among the research population, there were more single female with the age range from 16-25 
years old and family size of 3-5 persons. Their educational background ranged from bachelor 
degree to high school level or lower. Most of them were students and company employees. Their 
monthly incomes ranged from 5,000 to 9,999 baht. Most of the sample population spent the 
money ranged from 500 to 1,500 baht for bought the goods and used the services in supermarket 
section, theatre and fast food center. They were shopping at supercenter because of the sufficient 
and variety of goods and recreation facilities. The promotions distributed by the printed materials, 
especially the pamphlets, helped them gather the interesting information. The day for shopping at 
supercenter was not fixed with the length of time at 1-2 hours. Most of them used private cars and 
motorcycle as the vehicles.  
 
 
 
 
 
 



   

The results for the relationship between the marketing factors and the customers’ behaviors 
revealed that there were no relationship between the marketing factors and the customers’ 
behaviors as follows: all marketing factors with the amount of money spent each time and the 
preferred supercenter. Nonetheless, there were relationships between the marketing factors and 
the customers’ behaviors as follows: the aspect of promotion; physical evidence with sale 
information; the aspect of physical evidence with buying decision making; the aspect of product, 
promotion, physical evidence with the block of time spent; the aspect of products, price, place, 
physical evidence with the day to use the services; the aspect of promotion and process with the 
time to spent; the aspect of price, people, physical evidence with the frequent use of the services; 
and the aspect of products and price with the means of transportation 
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