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บทคดัย่อ 

 
 บทความวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความแตกต่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจ

ใช้บรกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์ก็ตศูนยก์ารค้าเทอรม์นิอล 21 โคราช และเพื่อศกึษาการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตศูนย์การค้า
เทอรม์นิอล 21 โคราช โดยมตีวัแปรอสิระ 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ 1) ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์2) ปจัจยัดา้น
การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ และมตีวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจ กลุ่มตวัอย่าง คอืประชากรทีเ่ขา้
มาใช้บริการฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตศูนย์การค้าเทอร์มินอล 21 โคราช จ านวนทัง้สิ้น 400 คน 
เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัเป็นแบบสอบถาม โดยวธิสีุ่มตวัอย่างแบบสะดวกหรอืสมคัรใจ สถติวิเิคราะห์
ขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
และการวเิคราะหค์่าความแปรปรวน t-test และ f-test 

 ผลการวจิยัผบว่าผูใ้ชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล21 โคราช 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุอยู่ระหว่าง 20 - 30 ปี มสีถานภาพโสด ซึ่งส่วนใหญ่การศกึษาอยู่ใน
ระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท ปจัจยั
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ รายได้เฉลี่ย ให้ระดับ
ความส าคญักบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์ก็ตศูนยก์ารค้าเทอรม์นิอล 21 โคราช
ไม่แตกต่างกนั ส่วนในดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการพบว่ามผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารฟู้ด
แลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช โดยใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยให้
ความส าคญักบัการขายโดยพนักงานเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านการ
โฆษณา ดา้นการประชาสมัพนัธ ์และดา้นการตลาดทางตรงเป็นขอ้สุดทา้ยตามล าดบั 
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ABSTRACT 
 

 The purposes of research were to study to compare between the population and the 
decisions to use the service in Foodland Supermarket Terminal 21 Korat and to study the 



integrated marketing communications effect on service decisions making in Foodland 
Supermarket Terminal 21 Korat Shopping Mall. There are 2 independent variables 1) 
demographic factor 2) integrated marketing communication factor. And dependent variable is 
decision making. The samples of this study were totally 400 consumers who have used the 
service in Foodland Supermarket Terminal 21 Korat Shopping Mall. The questionnaires were 
used as tool for data collecting using convenient or volunteer sampling method. The statistical 
analysis used in data analysis by using statistical computer software for a social study were 
frequencies distribution, percentages, mean, standard deviation and One-way ANOVA: t-test 
and f-test for testing the hypothesis.  

The result of this research shown that most of the respondents were female, aged 
between 20-30 years old, single, bachelor degree, company employee and average monthly 
income of 10,001 – 20,000 baht. Demographic factors such as gender, age, status, education, 
occupation and income, there were no significant difference at 0.05 level. In the field of the 
integrated marketing communication, it was found that there was a significant effect on the 
service decision making in Foodland Supermarket Terminal 21 Korat Shopping Mall. The 
sample group put the first priority on Personal Selling. Next, the sample group will focus on 
Sale Promotion, Advertising, Public Relation, And Direct Marketing is the last one, respectively. 
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บทน า 
 

จากปจัจบุนัการด ารงชวีติของคนทัว่ไปมกีารเปลีย่นแปลงไปตามสงัคม เศรษฐกจิ 
สภาพแวดลอ้มและเทคโนโลยสีมยัใหม่ สนิคา้อุปโภคบรโิภคมใีหเ้ลอืกอยา่งหลากหลาย และแตกต่างทัง้
ยงัสามารถหาซือ้ไดอ้ยา่งสะดวกสบายจงึจดัเป็นปจัจยัหนึ่งในการด ารงชวีติทีต่อบสนองความตอ้งการ
ของทุกครวัเรอืนหากขาดสนิคา้อุปโภคบรโิภคเหล่านี้อาจท าใหก้ารด ารงชวีตินัน้ยิง่มคีวามยากล าบาก
ขึน้  

แมว้่าหลายธุรกจิจะไดร้บัผลกระทบจากสถานการณ์โรคระบาดโควดิ 19 แต่ธุรกจิประเภท 
ซเูปอรม์ารเ์กตยงัคงไดร้บัการตอบรบัจากผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้อุปโภคบรโิภคโดยแนวโน้มการ
เลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจะมุง่เน้นไปทีส่นิคา้ทีม่คีวามคุม้ค่ากบัราคา จงึท าใหเ้กดิการแข่งขนัของ ผู้
ใหบ้รกิารธุรกจิประเภทน้ีค่อนขา้งสงู เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคและรองรบัการแขง่ขนั
ในระยะยาวผูป้ระกอบการจงึมุง่เน้นและวางกลยุทธก์ารสื่อสารต่อผูบ้รโิภคมากขึน้และใหค้วามส าคญักบั 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การส่งเสรมิการขาย การขายโดยพนกังาน และการตลาดทางตรง โดย



ถอืเป็นเรือ่งทีผู่บ้รหิารและพนกังานในองคก์รควรใหค้วามสนใจกบัการเปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็ของ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็เป็นซเูปอรม์ารเ์กต็ 24 ชัว่โมงแห่งแรกของไทยและเอเชยีก่อตัง้โดย
คุณสมศกัดิ ์ดรีพัฒันกุล ในปี 2515 ปจัจุบนัมทีัง้หมด 24 สาขา ส าหรบัสาขาศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 
โคราชเป็นสาขาแรกในภาคอสีาน เปิดใหบ้รกิารครัง้แรกเมือ่วนัที ่ 19 ธนัวาคม 2559 จดุเด่นของฟู้ด
แลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็คอืสนิคา้ทีน่ ามาจ าหน่ายมกีารควบคุมคุณภาพอาหารสดอย่างดแีละมตีวัเลอืก
วตัถุดบิน าเขา้จากต่างประเทศใหเ้ลอืกหลากหลาย (Marketeer, The Inspire, 2018) 
 ดังนัน้วิจ ัยเรื่องการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ฟู้ดแลนด์ซุปเปอรม์ารเ์ก็ตศูนยก์ารค้าเทอรม์นิอล 21 โคราชเพื่อที่จะน าผลการวจิยัไปเป็นขอ้มูลให้
ผู้บริหารในการพัฒนาซูเปอร์มาร์เก็ตให้มคีุณภาพตรงตามความต้องการของผู้บริโภครวมถึงเพิ่ม
ประสทิธภิาพในการท างานของพนกังานเพื่อประโยชน์สงูสุดต่อไป 

 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาความแตกต่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็
ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 

2.  เพื่อศกึษาการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนด์
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 
 

สมมติฐานการวิจยั 
1.ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ด

แลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราชแตกต่างกนั 
2.การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์าร์

เกต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
ตวัแปรอสิระ คอื ปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการประกอบด้วย 5 ตวัแปร ได้แก่ การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การส่งเสรมิการขาย การขายโดยพนกังาน การตลาดทางตรง  

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจใช้บรกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร 
ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซือ้ การตดัสนิใจ
ซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้  
ขอบเขตทางประชากร   ประชากรทีใ่ชศ้กึษาเป็นประชากรทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็
ในศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 
ขอบเขตด้านระยะเวลา     เดอืนสงิหาคมถงึเดอืนกนัยายน 2564 



ขอบเขตพ้ืนท่ีในการศึกษา ฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 
 

แนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร์มีความหมายว่า วิชาที่เกี่ยวข้องกับประชากรซึ่งประกอบด้วยเพศ อาย ุ
การศกึษา ฐานะทางเศรษฐกจิและสงัคม เช่น รายได ้สถานภาพครอบครวั อาชพี เป็นต้น (กอบกาญจน์ 
เหรยีญทอง, 2556)  
 แนวคดิและทฤษฎดี้านประชากรศาสตรป์จัจุบนันิยมใชป้จัจยัดา้น เพศ อายุ รายได ้สถานภาพ
ครอบครวั อาชพี การศกึษามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนแบ่งตลาดใหเ้ป็นกลุ่มย่อยซึง่สามารถช่วยใน
การก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการศึกษาและช่วยในการวางแผนการตลาดสมยัใหม่ที่ตรงกบัความ
ตอ้งการ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2560) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
 แนวคดิการสื่อสารแบบบูรณาการทีม่กีารน าไปใชอ้ย่างแพร่หลายนัน้ถูกพฒันาขึน้โดย ชูลซ ์ได้
ให้ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไว้ว่าเป็นกระบวนการพฒันาและน าเอาการ
สื่อสารหลายรูปแบบไปใช้เพื่อโน้มน้าวใจลูกค้า และลูกค้าที่คาดหวงั โดยเป้าหมายของการตลาดการ
สื่อสารแบบบูรณาการ คือ การสร้างอิทธิพลหรือผลให้เกิดขึ้นโดยตรงต่อพฤติกรรมของผู้ร ับสาร
เป้าหมาย การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนัน้จะค านึงถงึจุดตดิต่อสื่อสารตราสนิค้าหรอืบรษิทัทุก
ประเภททีม่กีบัลูกคา้หรอืลูกคา้ทีค่าดหวงัว่าจะเป็นเสมอืนช่องทางทีม่ศีกัยภาพ (Schultz, 1993)  และมี
ผูใ้หค้วามหมายไวอ้กีดงันี้ 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง กระบวนการทางการสื่อสารการตลาดที่ได้น า
เครือ่งมอืต่างๆเขา้มาผสมผสาน ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การส่งเสรมิการขาย การ
ขายโดยพนักงาน และการตลาดทางตรง เพื่อสื่อออกไปยงัผูบ้รโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิการรบัรู้
ต่อผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Kotler & Keller, 2012) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 Perreaulty and McCarthy (2005: 152) ได้อธบิายถงึกระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผู้บรโิภคว่าเป็นขัน้ตอนที่จะสามารถอธบิายถงึกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคได้อย่างละเอยีดและ
ครอบคลุมทีสุ่ดโดยแบ่งเป็น 5 ขัน้ตอน 
 1. การรบัรูค้วามต้องการ หมายถงึ การที่ผูบ้รโิภคตระหนักถงึปญัหาทีก่ าลงัเผชญิอยู่ จนเกดิ
ความต้องการที่จะหาสิ่งใดสิ่งหน่ึงมาช่วยแก้ปญัหานัน้ซึ่งก็คือสินค้าหรอืบรกิารที่สามารถทาหน้าที่
แกป้ญัหานัน้ ๆ ไดน้ัน่เอง 
 2. การคน้หาขอ้มลู หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคเสาะหาและคดัเลอืกขอ้มลูที่ เกี่ยวกบัปญัหาทีก่ าลงั
เผชญิอยู่ เพื่อใช้กาหนดทางเลอืก และประกอบการตดัสนิใจเลอืกในการแก้ปญัหา โดยทัว่ไปผูบ้รโิภค



มกัจะมขีอ้มูลจ านวนหนึ่งเก็บไว้ในความทรงจ า เรยีกว่าแหล่งขอ้มูลภายในแต่บางครัง้ต้องหาเพิม่เติม
จากแหล่งภายนอก 
 3. ประเมนิทางเลอืก หมายถงึ ประเดน็ทีผู่บ้รโิภคใชเ้พื่อพจิารณาเปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยีของ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารตัง้แต่ 2 ชนิดขึน้ไปก่อนทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ในทางเลอืก
ใดทางเลอืกหนึ่ง ประเดน็ที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการพจิารณามกัจะเป็นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑห์รอืบรกิาร
นัน้ ๆ เช่น ความสวยงาม ความทนทาน ราคา ตลอดจนตราผลติภณัฑ ์เป็นตน้ 
 4. การตดัสนิใจซื้อเป็นขัน้ตอนทีส่ าคญัยิง่ในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากเป็นขัน้ตอนที่
ผูบ้รโิภคลงมอืกระท าการซือ้ภายหลงัจากการทีไ่ดผ้่านขัน้ตอนอื่น ๆ ก่อนหน้านี้มาแลว้ตามล าดับ การ
ซือ้มอีงคป์ระกอบทีส่ าคญัคอื การตัง้ใจซือ้และลงมอืซือ้ซึง่เป็นพฤตกิรรมทีอ่ยู่ภายใต้อทิธพิลของสภาวะ
แวดลอ้มและความแตกต่างในตวัผูบ้รโิภคเช่นเดยีวกบัพฤตกิรรมขัน้ตอนอื่น ๆ 
 5. การประเมนิผลหลงัการซื้อ หมายถงึ การที่ผู้บรโิภคได้ประเมนิผลการใช้สนิค้าแล้วพบว่า 
ให้ผลตามคาดไว้หรอืเกินกว่าที่คาดไว้ประเด็นที่ผู้บรโิภคใช้ในการเปรยีบเทยีบก็คอืคุณลกัษณะของ
ผลติภณัฑท์ีใ่ชเ้ป็นเกณฑป์ระเมนิทางเลอืกก่อนตดัสนิใจซือ้นัน่เองหากผลทีไ่ดว้่าผลติภณัฑท์ีใ่ชส้ามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ ความรู้สึกดังกล่าวจะไปเสริมความเชื่อมัน่ที่มคีุณลกัษณะต่าง ๆ ของ
ผลติภณัฑน์ัน้ยงัคงใหผ้ลดเีช่นเดมิ ความพงึพอใจทีเ่กดิขึน้กจ็ะไปเสรมิความเชื่อ ทศันคตแิละความตัง้ใจ
ซือ้ใหม้ัน่คงขึน้ไปอกี เป็นเหตุใหม้คีวามภกัดใีนตราสนิคา้  
 

วิธีด าเนินวิจยั 
ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 1. ประชากรที่ศกึษาคอื ประชากรที่เข้ามาใช้บรกิารฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มารเ์ก็ตศูนย์การค้า 
เทอรม์นิอล 21 โคราช 
 2. กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชเ้ลอืกจากประชากร โดยใชส้ตูร ทาโร ่ยามาเน่ (Yamane, 1973)  
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ช ้คอื แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด เพื่อการวจิยัเรือ่งการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บรูณาการทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช
โดยไดแ้บ่งเนื้อหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที ่ 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษาสงูสุด  อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 ส่วนที ่  2  แบบสอบถามการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิาร 
 ส่วนที ่  3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้ 
เทอรม์นิอล 21 โคราช  



การทดสอบความตรงของแบบสอบถามโดยหาค่าความสอดคลอ้งของแบบสอบถามในแต่ละดา้น
เป็นรายขอ้ พบว่า ค่าดชันีความสอดคลอ้งในงานวจิยัครัง้นี้มคี่า IOC ในทุกขอ้มากกว่า 0.5  
 การทดสอบค่าความเทีย่ง (Reliability) โดยน าแบบสอบถามทีผ่่านการปรบัปรงุแกไ้ขตาม
ขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญไปท าการทดลองใชก้บักลุ่มประชากรทีม่ลีกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 30 ราย หลงัจากนัน้น าแบบสอบถามมาวเิคราะหห์าค่าความเทีย่ง โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟา 
(Alpha-coefficient) ของครอนบาค (Cronbach,1990) ซึง่ก าหนดค่าสูงกว่า0.7 ส าหรบัแบบสอบถามทีใ่ชใ้น
การวจิยัครัง้นี้เมือ่น ามาค านวณหาค่าความเทีย่งไดค้่าเท่ากบั 0.949 ซึง่สูงกว่า 0.7 จงึน าแบบสอบถามนี้ไป
ใชเ้กบ็ขอ้มลู 

 
ผลการวิจยั 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนบคุคล 
ผลการวเิคราะหด์า้นขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญงิ จ านวน 291 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.8 ช่วงอายอุยูร่ะหว่าง 20 - 30 ปี จ านวน 178 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 44.5 มสีถานภาพโสด จ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.0 ซึง่ส่วนใหญ่การศกึษาอยูใ่น
ระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 323 คน คดิเป็นรอ้ยละ 80.8 และมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 157 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 39.3 โดยมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
37.5  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปญัชล ีสงัขรตัน์ (2554) ไดท้ าการศกึษาเรือ่ง การรบัขอ้มลูจากการสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบรูณาการ และรปูแบบการด าเนินชวีติทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มเพือ่สุขภาพ 
(Functional Drink) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 
และมรีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 10,000 - 20,000 บาท 

 
ผลการวิเคราะหร์ะดบัความส าคญัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการและการตดัสินใจใช้
บริการฟู้ ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศนูยก์ารค้าเทอรมิ์นอล 21 โคราช 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้สถติพิรรณนา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและการตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์
มารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช ใหร้ะดบัความส าคญัมากทีสุ่ดโดยใหค้วามส าคญักบัการขาย
โดยพนักงานเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์และดา้นการตลาดทางตรงเป็นขอ้สุดทา้ยตามล าดบั 

 
อภิปรายผล 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ สามารถอภปิรายไดว้่า ปจัจยัดา้นเพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา 

อาชพี และ รายได้เฉลี่ยให้ระดบัความส าคญักบัการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์ฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มารเ์ก็ต



ศูนย์การค้าเทอร์มินอล 21 โคราชไม่แตกต่างกัน เนื่ องจากฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตมีสินค้าที่
หลากหลาย ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าในทุกเพศทุกช่วงอายุ ผู้บรโิภคไม่ว่าจะมีอาชพีใดก็สามารถหาซื้อ
สินค้าได้ง่าย อีกทัง้มกีารจดัประชุม สมัมนา จดัประกวด อบรมต่างๆเป็นผลให้มผีู้ เข้ามาใช้บรกิาร
หลากหลายระดบัการศกึษา และด้วยฟู้ดแลนด์ซุปเปอรม์ารเ์ก็ตมสีนิค้าที่ราคาของสนิค้าที่สามารถจบั
ต้องได้กับทุกกลุ่มเป้าหมาย รายได้และสถานภาพจึงไม่ได้เป็นตัวแปรที่ก าหนดการซื้อสินค้า ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสามารถ สทิธมิณี (2562) ศกึษาเรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์: 
กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
ปจัจยัส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ ระดบัการศกึษาอาชพีท าให้การตดัสนิใจซือ้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ประชาชนจงัหวดัน่าน และ กรงุเทพมหานครไมต่่างกนั 
 

ปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ สามารถอภปิรายไดว้่า  
ด้านการโฆษณาส่งผลต่อการตัดตัดสินใจใช้บริการ ฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตศูนย์การค้า

เทอรม์นิอล21โคราช ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวเิคราะห์สถติิถดถอยพหุคูณ พบว่า ด้านการ
โฆษณาส่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนด์ซุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราช 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้การโฆษณาเป็นช่องทางการสื่อสารเพื่อโน้มน้าว แจง้ข่าวสาร เกี่ยวกบั
สนิค้าและบรกิาร ซึ่งผู้ประกอบการหรอืธุรกิจ ต้องการจูงใจให้ผู้บรโิภคเกิดความสนใจในสนิค้าหรอื
บริการ ปจัจุบันจะเห็นการโฆษณา สื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊กแฟนเพจ เว็บไซต์  สื่อตามป้ายของ
ศูนยก์ารคา้ และ สื่อสิง่พมิพ ์เช่น แผ่นพบั หนงัสอืพมิพ ์ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ Kotler & Keller (2012) 
ไดใ้หค้วามหมายว่า การโฆษณาหมายถงึ การถ่ายทอดขอ้มลูข่าวสารผ่านสื่อโฆษณา เป็นการสื่อสารที่
ไมใ่ชบุ้คคลแต่ใชส้ื่อมวลชนในการส่งสารไปยงัผูบ้รโิภคเป็นการส่งสารไปยงับุคคลหลายๆ บุคคลในเวลา
เดียวกัน เรียกว่าเป็นการส่งสารทางเดียวที่ผู้บริโภคไม่สามารถตอบโต้กับผู้โฆษณาได้ทันที เช่น 
โทรทศัน์ หนงัสอืพมิพ ์วทิยุ อนิเทอรเ์น็ต นิตยสาร และป้ายโฆษณาตามสถานทีต่่างๆ เป้นต้น เพื่อเป็น
การจงูใจท าใหล้กูคา้เกดิความสนใจสนิคา้ โดยผูโ้ฆษณาตอ้งเสยีค่าใชจ้่ายในการโฆษณาจากสื่อนัน้ ทัง้นี้
การท าโฆษณามวีตัถุประสงค์เพื่อจูงใจผู้บรโิภคให้เกิดพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรอืบรกิาร และเพื่อ
เผยแพร่ขอ้มูลของสนิต้าหรอืบรกิาร การโฆษณาถอืเป็นวธิกีารสื่อสารทางการตลาดที่เป็นที่รูจ้กัอย่าง
มาก 

ดา้นการประชาสมัพนัธส์่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซ์ุปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้
เทอรม์นิอล21โคราช ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวเิคราะห์สถติิถดถอยพหุคูณ พบว่า ด้านการ
ประชาสมัพนัธส์่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้ 
เทอรม์นิอล21โคราช สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้การประชาสมัพนัธเ์ป็นกจิกรรมทีไ่ม่ไดมุ้่งเน้นเพื่อ
ขายสนิคา้หรอืบรกิารแต่เป็นการตดิต่อสื่อสารเพื่อใหเ้กดิทศันคตทิีด่รีะหว่างผูป้ระกอบการหรอืธุรกจิต่อ
สาธารณชนเพื่อมุง่เน้นการสรา้งรกัษาและแก้ภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ และเป็นเครื่องมอืยอดนิยมทีสุ่ด



ในยุคปจัจุบนั เน่ืองจากช่วยประหยดังบประมาณในการสื่อสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย ซึ่งสอดคล้องกบั
แนวคดิ Kotler & Keller (2012) ได้ให้นิยามความหมายของการประชาสมัพนัธ์ เป็นรปูแบบการ
ตดิต่อสื่อสารขององคก์รไปยงัสาธารณชน เพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอืทีด่แีก่องคก์ร สามารถกระท าไดโ้ดย
การใหข้า่ว เพื่อส่งขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์ และสรา้งมลูค่าเพิม่ใหแ้ก่สนิคา้ใหเ้หนือกว่าคู่แขง่ 

ดา้นการส่งเสรมิการขายส่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้
เทอรม์นิอล21โคราช ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวเิคราะห์สถติิถดถอยพหุคูณ พบว่า ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล21
โคราช สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ การส่งเสรมิการขายเป็นเครื่องมอืในการสื่อสารการตลาดที่มุ่ง
เสนอผลประโยชน์พเิศษ ข้อเสนอหรอืสิ่งจูงใจพเิศษ ให้แก่ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นครัง้คราว เพื่อ
กระตุ้นยอดขายให้ผู้บรโิภคเร่งเกิดการซื้อสนิค้าเรว็ขึน้หรอืซื้อทนัท ีซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ  สทิธิ ์ธรี
สรณ์ (2555) กล่าวเพิม่เตมิว่า การส่งเสรมิการขาเป็นการสื่อสารทางการตลาดทีเ่พิม่คุณค่าหรอืสิง่จงูใจ
ใหแ้ก่สนิคา้หรอืบรกิารเน้นท าโดยใชก้จิกรรมโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อใหผู้บ้รโิภคตอบสนองหรอืซือ้สนิคา้
ในทนัท ี 

ด้านการขายโดยพนักงานส่งผลต่อการตัดตัดสินใจใช้บริการ ฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ต
ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล21โคราช ผลการทดสอบสมมตฐิาน โดยการวเิคราะหส์ถติถิดถอยพหุคูณ พบว่า 
ด้านการขายโดยพนักงานส่งผลต่อการตัดตัดสินใจใช้บรกิารฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตศูนย์การค้า
เทอรม์นิอล21โคราช สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ การขายโดยพนักงานพนักงานทีม่คีวามซื่อสตัย์
เทีย่งตรงต่อการใหบ้รกิาร พนักงานทีม่บีุคลกิภาพด ีเอาใจใส่ บรกิารดว้ยความสุภาพ และพนักงานทีม่ ี
ความรู ้สามารถตอบค าถาม ใหค้ าแนะน าไดช้ดัเจนจะส่งผลท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้  ซึง่สอดคลอ้งกบั
แนวคดิ สทิธิ ์ธรีสรณ์ (2555) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การขายโดยบุคล หมายถงึ การสื่อสารแบบบุคคล
ต่อบุคคล ทีม่พีนกังานขายพยายามโน้มน้าวใจลกูคา้คลอ้ยตามและตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ สอดคลอ้งกบั 
Kotler & Keller (2012) กล่าวว่า การขายโดยพนักงานขายมคีวามส าคญัต่อความส าเรจ็ของธุรกจิอย่าง
ยิง่ เพราะเป็นส่วนหนึ่งทีส่ าคญัของระบบการตลาด และสามารถน ามาเป็นกลยุทธท์างการตลาดเพื่อให้
เหนือกว่าคู่แขง่ 
  ด้านการตลาดทางตรงส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารฟู้ดแลนด์ซุปเปอรม์าร์เก็ตศูนย์การค้า
เทอร์มนิอล21โคราช ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ พบว่า ด้าน
การตลาดทางตรงส่งผลต่อการตดัตดัสนิใจใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล21
โคราช สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ ไว ้ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ สทิธิ ์ธรีสรณ์ (2555) การตลาดทางตรง 
เป็นการสื่อสารทางการตลาดโดยตรงระหว่างองคก์รกบัลกูคา้เป้าหมาย โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อกระตุ้นให้
ลูกค้าตอบกลบัโดยวธิต่ีาง ๆ เช่น ทางโทรศพัท์ ทางไปรษณีย ์ทางสื่อ อิเล็กทรอนิกส์ หรอืเขา้มาหา
วธิกีารตลาดทางตรง เช่น การตลาดทางไกล ไปรษณยีต์รง การโฆษณา แบบตอบกลบัโดยตรง การขาย
สนิคา้ทางโทรทศัน์ช่องเคเบิล้ และการโฆษณานอกสถานทีใ่นบางกรณี ผูท้ าการสื่อสารทางการตลาดที่



เลอืกใช้การตลาดทางตรงจะต้องมขีอ้มูล เกี่ยวกบักลุ่มเป้าหมาย ต้องมฐีานข้อมูลในการส่งไปรษณีย ์
หรอืหมายเลขโทรศพัท์ หรอืที่อยู่ อเีมล์ใน การตดิต่อ ต้องใช้ฐานข้อมูลที่มคีุณภาพและประกอบด้วย
รายชื่อคนหรอืตลาดเป้าหมายทีแ่ทจ้รงิ การตลาดทางตรงจงึจะประสบความส าเรจ็ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะงานวิจยั 

1. ด้านบริหารจัดการ ผู้ประกอบการ / ผู้บริหาร ฟู้ดแลนด์ซุปเปอร์มาร์เก็ตศูนย์การค้า
เทอร์มนิอล21โคราช ควรมกีารก าหนดยนโยบายเชงิกลยุทธ์ธุรกิจ โดยการน าผลการศึกษาพบว่า
ผูใ้ช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุอยู่ระหว่าง 20-30 ปี มสีถานภาพโสด ส่วนใหญ่การศกึษาอยู่ใน
ระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท 
ดงันัน้เมือ่ทราบกลุ่มเป้าหมายแลว้ท าใหส้ามารถน าขอ้มลูเหล่าน้ีไปปรบัปรงุการด าเนินธุรกจิเพื่อน าไปใช้
ปฏบิตัิให้เหมาะสมหรอืใกล้เคยีงกบัพฤติกรรมและความต้องการของผู้บรโิภค และเป็นการเพิม่ฐาน
ลกูคา้ใหม้ากขึน้เพื่อใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็มัน่คง และยัง่ยนื 

2. ดา้นการตลาด ผูป้ระกอบการ / ผูบ้รหิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล21
โคราช ควรวางแผนการตลาดโดยพจิารณาถงึปจัจยัทางด้านการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใช้บรกิาร 
ได้แก่ ด้านการโฆษณา ควรตระหนักถึงสื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊กแฟนเพจ เว๊บไซต์ ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์มกีารแจง้ข่าวสาร สทิธพิเิศษใหก้บัผูบ้รโิภค ดา้นการส่งเสรมิการขายมกีารมอบส่วนลด
พเิศษ ด้านการขายโดยพนักงานโดยท าการเลือกสรรพนักงานทีม่คีวามรู ้สามารถตอบค าถาม ให้
ค าแนะน าไดช้ดัเจน และดา้นการตลาดทางตรง สะสมคะแนนแลกรบั gift voucher เป็นตน้ 

3. ดา้นผูใ้ห้บรกิาร ผู้ประกอบการ / ผูบ้รหิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล
21โคราช ควรมกีารพฒันาศักยภาพของพนักงาน โดยการจดัฝึกอบรมเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อการ
ให้บรกิาร อกีทัง้ยงัต้องให้พนักงานฝึกฝนความสามารถในการแก้ไขปญัหา และเกดิเป็นการบรกิารที่ดี
ยิง่ขึน้ไป 

 
ข้อเสนอแนะงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรศกึษากลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภคทีไ่มเ่คยใชบ้รกิารฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้
เทอรม์นิอล21โคราช และน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชว้เิคราะหใ์นการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด เพื่อเพิม่
จ านวนกลุ่มผูบ้รโิภคใหม่ๆ ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิาร 

2. ควรศกึษาในเชงิคุณภาพทีว่เิคราะหแ์ละเกบ็ขอ้มลูเชงิลกึจากกลุ่มเป้าหมายหลกั เพื่อ
เป็นประโยชน์ต่อวางแผนกลยทุธท์างการตลาดใหช้ดัเจนยิง่ขึน้ 

3.  ควรศกึษาเปรยีบเทยีบระหว่างซูปเปอรม์ารเ์กต็แห่งอื่นทีม่ผีูบ้รโิภคเป้าหมายกลุ่มเดยีวกนั 
เพื่อจะไดท้ราบถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคและน ามาวเิคราะหค์ู่แข่งทางการตลาด 



4. ควรศกึษาแนวทางและการบรหิารจดัการฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์ารเ์กต็ศูนยก์ารคา้
เทอรม์นิอล 21 โคราช โดยท าการวเิคราะหก์ลุ่มเป้าหมายผูบ้รโิภคชาวต่างประเทศซึง่จะท าให้
ผูป้ระกอบการสามารถสรา้งไดเ้พิม่ขึน้ 

5. ควรศกึษาเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคฟู้ดแลนดซุ์ปเปอรม์าร์

เกต็ศูนยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21 โคราชเพื่อรกัษาฐานลกูคา้เดมิ 
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