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บทคัดย$อ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค�เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของผู�เข�ามาใช�บริการ การสื่อสารการตลาดเชิง
กิจกรรมที่มีผลตAอการใช�บริการ และพฤติกรรมการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมของห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�
กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุAมตัวอยAางเปEนผู�บริโภคที่เข�ามาใช�บริการห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�กรุDปในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใช�ในการวิจัยเปEนแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวAา (1) กลุAมตัวอยAาง
เปEนเพศชายและหญิงในสัดสAวนที่ใกล�เคียงกัน มีอายุระหวAาง 21-30 ปO สถานภาพโสด ปPจจุบันมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท และมีรายได�เฉลี่ยตAอเดือน 10,001 - 20,000 บาท (2) กลุAมตัวอยAาง
เข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมด�านเทคโนโลยีมากที่สุด รองลงมา ได�แกA กิจกรรมด�านสินค�าและบริการ ตามด�วย
กิจกรรมด�านความบันเทิง (3) กลุAมเข�ารAวมการตลาดเชงิกิจกรรมด�วยตนเองในวันเสาร� เดินทางโดยรถยนต�สAวนตัว 
สําหรับเหตุผลหลักที่เข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม คือ การลดราคา สิ่งที่คาดหวังวAาจะได�รับจากการเข�ารAวม คือ 
ความบันเทิง ทั้งนี้ จะได�รับข�อมูลขAาวสารเกีย่วกับการตลาดเชงิกิจกรรมจากโทรทัศน� มากที่สุด (4) ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวAา กลุAมตัวอยAางที่มีอายุไมAเกิน 30 ปO สถานภาพโสด นักเรียน / นักศึกษา และมีรายได�เฉลี่ยตAอเดือน 
น�อยกวAา 10,000 บาท จะมีการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมมากกวAากลุAมอื่นอยAางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
คําสําคัญ การสื่อสารการตลาดเชิงกิจกรรม พฤติกรรมการใช�บริการ ห�างสรรพสินค�า 
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Abstrct 
 These research objectives were to study consumers demographic who visit The Mall 
department store, event marketing toward visiting The Mall department store, and consumer 
behavior to participate event marketing at The Mall department store in Bangkok metropolis. 
The sample consisted of 400 respondents who visit The Mall department store in Bangkok 
metropolis; collect data by questionnaire. Research finding were as follows; (1) respondents are 
male and female, 21-30 years old, single status, bachelor’s degree, private company, and have 
salary income 10,001 – 20,000 baht. (2) most of respondents have participate in technology 
activities, follow by entertainment activities. (3) most of respondents visit at Saturday by 
themselves and come to The Mall department store by their car. The most important reason to 
participate in event marketing is discount and expected to get entertain by those events. 
Besides, most respondent receive information about event marketing from television. (4) 
hypothesis test found that, respondent who have age below 30 years old, single status, 
student, and has salary income less than 10,000 baht, will participate in event marketing 
frequently more than others group. 
 
Keywords: Event marketing, Consumer behavior, department store 
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บทนํา 
ในหลายปOที่ผAานมา ธุรกิจค�าปลีกได�พัฒนา

ตัวเองขึ้ นอยAางตAอ เนื่ อง โดยเ ป�ดให�บริการใ น
หลากหลายรูปแบบ ไมAวAาจะเปEนลักษณะขอ ง
ห�างสรรพสินค�า ศูนย�การค�า ร�านสะดวกซื้อที่เป�ด 24 
ชั่วโมง ทั้งนี้ เพื่อตอบสนองความต�องการของผู�บริโภค
ที่มีสูงขึ้ นตามจํานวนประชากร เชAน เดียวกับการ
แขAงขันของผู�ประกอบการที่ต�องการแยAงชิงสAวนแบAง
ทางการตลาด สAงผลให�เกิดการขยายสาขาและการ
ลงทุนธุรกิจนี้ อยA างตAอ เนื่องในเวลาอันรวดเร็ว 
โดยเฉพาะอยAางย่ิงการขยายตัวของห�างสรรพสินค�า
ขนาดใหญAซึ่งเพียบพร�อมด�วยสิ่งอํานวยความสะดวก 
รวมทั้งมีการตกแตAงสวยงามเพื่อเรียกร�องความสนใจ
จากลูกค�าเข�าไปเลือกซื้อสินค�า (สุพรรณี อินทร�แก�ว, 
2553) 

นอกจากการออกแบบและตกแตAงที่สวยงาม
แล� ว ผู� ประกอบการยังใช� การสื่ อสารการตลาด
หลากหลายประเภทเพื่อเรียกร�องความสนใจหรือจูงใจ
ให�ลูกค�ากลุAมเปvาหมายเข�าไปใช�บริการ รวมไปถึงเกิด
ความต�องการซื้อสินค�าทั้งทางตรงและทางอ�อม ซึ่ง
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เปEน
เครื่องมือทางการตลาดประเภทหนึ่งที่ได�รับความนิยม 
เพราะทําให�ผู�ใช�บริการมีโอกาสสัมผัสกับสินค�าอยAาง
ใกล�ชิด ได�ทดลองใช�และเกิดความม่ันใจในสินค�า จน
เกิดเปEนยอดขาย หรือสร�างกระแสความนิยมให�เกิดขึน้
ในชAวงใดชAวงหนึ่ง นอกจากนี้ ยังได�รับการกลAาวถึงจาก
กลุAมลูกค�า สื่อมวลชน และสาธารณชนเพื่อแนะนํา
สินค�า โดยไมAต�องลงทุนด�านสื่อเพิ่มเติม (เกรียงไกร 
กาญจนะโภคิน, 2550) 

ในชAวงครึ่งปOแรกของปO 2558 บริษัท เดอะ
มอลล� กรุDป จํากัด มีรายได�เติบโตคิดเปEนร�อยละ 10 
จากการจัดกิจกรรมสAงเสริมการขายตAาง ๆ โดยมีการ
เปลี่ยนแปลงรูปแบบจากเดิมจากที่จัดกิจกรรมใหญA

เพียง 2 ครั้งตAอปO คือ ชAวงกลางปOกับปลายปO เปEนการ
จัดกิจกรรมเสริมทุกเดือน และมีการจัดกิจกรรมแตAละ
แผนกมากขึ้น รวมไปถึงการยืดระยะเวลาการจัด
กิจกร รมน าน ออ ก ไป  ทํ า ใ ห� บริ ษัท ฯ  ป ระส บ
ความสําเร็จเปEนอยAางมาก ดังนั้น เนื่องจากผู�วิจัย
ทํางานในสAวนของกิจกรรมการตลาดของเดอะมอลล�
กรุDปจึงสนใจที่จะศึกษาการสื่อสารการตลาดเชิ ง
กิจกรรมและพฤติกรรมการใช�บริการห�างสรรพสินค�า 
โดยมุAงศึกษาเฉพาะการสื่อสารการตลาดเชิงกิจกรรม
ของห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�กรุDป เพื่อวิเคราะห�
พฤติกรรมผู�บริโภคเปEนการค�นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของการซื้อและการใช�ของผู�บริโภค เพื่อ
ทราบถึงลักษณะความต�องการและพฤติกรรมของ
ผู�บริโภค คําตอบที่ได�จะชAวยให�นักการตลาดสามารถ
จัดกล ยุทธ�การตลาด (Marketing Strategies) ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู�บริโภคได�อยAาง
เหมาะสม โดยใช�แนวคิดของ (Goldblatt, 2010) ที่ได�
แบAงประเภทของการตลาดเชิงกิจกรรมไว�5 ประเภท 
ได�แกA กิจกรรมด�านความบันเทิง กิจกรรมที่ให�ความรู� 
กิ จกรรมด�านสิ นค�าแล ะบริกา ร กิจก รรมด�า น
เทคโนโลยี และกิจกรรมด�านสังคม ประกอบกับ
แนวคิดการวิเคราะห�พฤติกรรมผู�บริโภคของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน�  และคณะ (2546) คือ  6Ws และ 1H 
ประกอบด�วย ใครอยูA ในตลาดเปvาหมาย (Who 
constitutes the market?) ผู�บริโภคซื้ออะไร (What 
does the market buy? ทําไมผู�บริโภคจึงซื้อ (Why 
does the market buy?) ใครมีสAวนรAวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) 
ผู�บริโภคซื้ออยAางไร (How does the market buy?) 
ผู�บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) 
ผู�บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) 
ทั้งนี้ ผลการวิจัยจะทํา ให�ทราบถึ งความคิดเห็น 
พฤติกรรมจากผู�บริโภคและความต�องการทีแ่ท�จริงของ
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ผู�บริโภค เพื่อจะได�นําข�อมูลทีไ่ด�ไปใช�ในการพัฒนาการ
สื่อสารการตลาดให�ตรงกับความต�องการของผู�บริโภค
ในปPจจุบันสร�างความหลากหลายให�เกิดความพึงพอใจ
สูงสุดตAอผู�บริโภค อีกทั้งยังสAงผลตAอยอดขาย กําไร 
และการดํารงอยูAของธุรกิจ รวมทั้งความมั่นคงในการ
ประกอบกิจการตAอไป 
 
วัตถุประสงค�การวิจยั 
 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของผู�เข�ามา
ใช�บริการห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�กรุDปในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดเชิ ง
กิจกรรมที่มีผลตAอการใช�บริการในห�างสรรพสินค�า
เดอะมอลล�กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพื่ อ ศึกษาพฤ ติก รรมการ เข� า รAวม
การตลาดเชิงกิจกรรมของห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�
กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
ประโยชน�ที่ได�รับจากการวิจยั 
 

1. สามารถนําไปใช�ในการกําหนดประเภท
การตลาดเชิงกิจกรรมท่ีสอดคล�องกับพฤติกรรมการ
เข�ารAวมของผู�เข�ามาใช�บริการห�างสรรพสินค�าเดอะ
มอลล�กรุDปในเขตกรุงเทพมหานครได�อยAางเหมาะสม
มากขึ้น 

2. สามารถนํามาใช�เปEนแนวทางในการ
พัฒนา วางแผน และการสื่อสารการตลาดเชิงกจิกรรม
ของห�างสรรพสินค�า เดอะมอลล�ทุกสาขาในเขต

กรุงเทพมหานครให�มีผู�เข�ารAวมมากขึ้น และสามารถ
สร�างยอดขายของห�างสรรพสินค�าโดยภาพรวมได�  

3.  ส ามาร ถนํ า ไ ปใ ช� ใ นก ารปรั บป รุ ง
ประสิทธิภาพการในด�านการบริหารจัดการพื้นที่จัด
กิจกรรมของห�างสรรพสินค�า เดอะมอลล�ทุกสาขาใน
เขตกรุงเทพมหานครให�เหมาะกับประเภทกิจกรรม
และกลุAมเปvาหมายท่ีเข�ารAวมกิจกรรม 
 
ขอบเขตการวจิัย 
 
 1. ขอบเขตของประชากรและกลุAมตัวอยAาง 
ได�แกA ผู�บริโภคที่เข�ามาใช�บริการห�างสรรพสินค�า    
เดอะมอลล�กรุDปในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอบเขตด�านการสื่อสารการตลาดเชิง
กิจกรรมที่มีผลตAอการใช�บริการ ได�แกA กิจกรรมด�าน
ความบันเทิง กิจกรรมที่ให�ความรู� กิจกรรมด�านสินค�า
และบริการ กิจกรรมด�านเทคโนโลยี และกิจกรรมด�าน
สังคม 
 3. ขอบเขตด�านพฤติกรรมการเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม ได�แกA ความถี่ในการเข�ามาใช�
บริการ ผู�ที่เข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมด�วย รูปแบบ
การตลาดเชิงกิจกรรมท่ีเข�ารAวม วันที่สะดวกเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม สถานที่ที่ สะดวกเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม เหตุผลที่เข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม ผู�มีอิทธิพลในการตัดสินใจเข�ารAวมการตลาด
เชิงกิจกรรม การเดินทางเพื่อเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม สิ่งที่คาดหวังตAอการเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม และการได�รับข�อมูลขAาวสารในการเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม 
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กรอบแนวความคิดของโครงการวิจยั 
 

1. ตัวแปรอสิระ (Independent 
variables) คือ ลักษณะทางประชากร 
ได�แกA เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได�เฉลี่ยตAอ
เดือน 
1.1  การสื่อสารการตลาดเชิงกิจกรรม 
ได�แกA กิจกรรมด�านความบนัเทิง 
กิจกรรมที่ให�ความรู� กิจกรรมด�าน

สินค�าและบริการ กิจกรรมด�าน
เทคโนโลยี และกิจกรรมด�านสังคม 

 2. ตัวแปรตาม (Dependent variables)  
 2.1 พฤติกรรมการเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม ได�แกA เหตุผลในการเลอืกใช�บริการห�างเดอะ
มอลล� และความถี่ในการเข�ามาใช�บริการ
ห�างสรรพสนิค�าเดอะมอลล�กรุDป  
 จากตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม
ดังกลAาวข�างต�น สามารถกาํหนดเปEนกรอบแนวคิดเพือ่
ใช�ในการศกึษาครั้งนี้ ได�ดังตAอไปนี้ คือ 
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การทดสอบสมมติฐาน  
 
 ลักษณะประชากรที่แตกตAางกนัจะมี
ความคิดเห็นตAอการสื่อสารการตลาดเชิงกิจกรรมที่มี
ผลตAอการใช�บรกิารในห�างสรรพสินค�า  เดอะมอลล�
กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานคร และพฤติกรรมการเข�า
รวมการตลาดเชิงกิจกรรมแตกตAางกัน ผู�วิจัยจะใช�การ
ทดสอบความสัมพันธ�ไคว�สแคว� (Chi-Square) และ
การทดสอบความแตกตAางด�วย t-test และ F-test  
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรมี
ความสัมพนัธ�กับพฤตกิรรมการใช�บริการของ
ห�างสรรพสนิค�า เดอะมอลล�กรุDปในเขต
กรุงเทพมหานครเรื่องเหตผุลในการเลอืกใช�บริการ 
 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะประชากรที่
ตAางกัน จะมีการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมของ
ห�างสรรพสนิค�า เดอะมอลล�กรุDปที่ตAางกัน 
 สมมติฐานที่ 3 ลักษณะประชากรที่
ตAางกันจะมีความถี่ในการเข�ามาใช�บริการ ของ
ห�างสรรพสนิค�าเดอะมอลล�กรุDป ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในระดับที่ตAางกัน 
 
ระเบียบวธิวีิจัย 
 
 ประชากรและกลุ$มตัวอย$าง 
 ประชากรและกลุAมตัวอยAางของงานวิจัยครั้ง
นี้ คือ ผู�บริโภคที่มาใช�บริการห�างสรรพสินค�าเดอะ
มอลล�กรุDปในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจํานวนรวม
จากสาขางามวงศ�วาน สาขาบางกะป� สาขาบางแค 
สาขารามคําแหง และสาขาทAาพระ จํานวน 521,024 
คนตAอวัน โดยนํามาใช�คํานวณเพือ่กําหนดจํานวนกลุAม
ตัวอยAางจะใช�การคํานวณจากสูตรที่ทราบจํานวน
ประชากรที่แนAนอน กําหนดความเชื่อมั่นที่ร�อยละ 95 

ซึ่งจะได�จํานวนกลุAมตัวอยAางเทAากับ 400 ตัวอยAาง
(กัลยา วาณิชย�บัญชา, 2546) ดังนี้ 
 
ใช�สตูร  n =  N / [1+N (e)2] 
 
โดยที่ N  แทน ขนาดของประชากร 
 n แทน ขนาดของกลุAมตัวอยAาง 
 e แทน คAาความคาดเคลื่อนของ
การสุAมตัวอยAาง (0.05) 
เมื่อแทนคAาจะได� 

n  = 521,024 / [1 + 521,024 
(0.05)2] = 399.69 หรอื 399 คน  
  
 ดังนั้น ผู�วิจัยดําเนินการเก็บข�อมูลจํานวน 
400 ตัวอยAาง  
 
 เครื่องมือที่ใช�ในการวิจยั 
 เครื่องที่ใช�เก็บข�อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ คือ 
แบบสอบถาม โดยมีเนื้อหาของแบบสอบถามจะแบAง
ออกเปEน 3 สAวน ดังนี้ 
  สAวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะ
ประชากรของผู�บริโภคที่มาใช�บริการห�างสรรพสินค�า
เดอะมอลล�กรุDปในเขตกรุงเทพมหานคร ได�แกA เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได�
เฉลี่ยตAอเดือน 
  สAวนที่  2 คําถามเกี่ ยวกับการ
สื่อสารการตลาดเชิงกจิกรรมที่มีผลตAอการใช�บริการใน
ห� า ง ส ร รพ สิ น ค� า  เ ด อ ะม อ ล ล� ก รุD ป  ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร ได�แกA กิจกรรมด�านความบันเทิง 
กิจกรรมที่ให�ความรู� กิจกรรมด�านสินค�าและบริการ 
กิจกรรมด�านเทคโนโลยี และกิจกรรมด�านสังคม 
  สA ว น ที่  3  คํ า ถ า ม เ กี่ ย ว กั บ
พฤติกรรมการเข� ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมของ
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ห� า ง ส ร ร พ สิ น ค� า เ ด อ ะ ม อ ล ล� ก รุD ป  ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร ได�แกA ความถี่ในการเข�ามาใช�บริการ 
ผู�ที่ เ ข� ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมด�วย รูปแบบ
การตลาดเชิงกิจกรรมท่ีเข�ารAวม วันที่สะดวกเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม สถานที่ที่ สะดวกเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม เหตุผลที่เข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม ผู�มีอิทธิพลในการตัดสินใจเข�ารAวมการตลาด
เชิงกิจกรรม การเดินทางเพื่อเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม สิ่งที่คาดหวังตAอการเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม และการได�รับข�อมูลขAาวสารในการเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรม 
 การเก็บรวบรวมข�อมูล 
 วิธีการสุAมตัวอยAางหลายขั้นตอน (Multi-
stage sampling) โดยใช� วิธีการสุAมแบบชAวงชั้ น 
(Stratified sampling) โด ยอ� างอิ งจ ากจํ านวน
ผู�บริโภคที่เข�ามาใช�บริการห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�

กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 สาขา ได�แกA 
ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�  สาขางามวงศ�วาน 
ห�า ง สร รพ สิน ค� า เ ด อ ะมอ ล ล�  ส าข า บ างก ะป� 
ห� า ง ส ร รพ สิ น ค� า เ ด อ ะมอ ล ล�  ส า ข า บ า งแ ค 
ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล� สาขารามคําแหง และ
ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล� สาขาทAาพระมาคํานวณ
เปEนร�อยละ และจํานวนแบบสอบถามที่ต�องเก็บในแตA
ละสาขา ในลําดับตAอมา ผู�วิจัยจะใช�การสุAมตามสะดวก 
(Convenience sampling) โดยแจกแบบสอบถาม
ให�กับกลุAมตัวอยAางกรอกแบบสอบถามด�วยตนเอง โดย
ดําเนินการเก็บข�อมูลในชAวงวันที่ 1 ธันวาคม 2558 – 
31 มกราคม 2559 ซึ่งจะกําหนดชAวงเวลาในการเก็บ
ข�อมูล คือ 11.30 น. – 18.00 น. ในวันจันทร� พุธ ศุกร� 
เสาร�และอาทิตย� 
ดังตัวอยAางตามตารางดังตAอไปนี้ 

 
 

 
 

ตารางที่1 จํานวนและร�อยละของพฤติกรรมการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
ด�านวันทีส่ะดวกเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมมากทีสุ่ด 

 

วันที่สะดวกเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมมากทีสุ่ด จํานวน (คน) ร�อยละ 
เสาร� 194 48.50 
อาทิตย� 154 38.50 
จันทร� 17 4.25 
ศุกร� 16 4.00 
พุธ 9 2.25 
พฤหสับด ี 6 1.50 
อังคาร 4 1.00 

  รวม 400 100.00 
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 จากตาราง พบวAา กลุAมตัวอยAางสะดวกเข�า
รAวมการตลาดเชิงกิจกรรมมากที่สดุในวันเสาร� คิดเปEน
ร�อยละ 48.50 รองลงมา ได�แกA วันอาทติย� คิดเปEนร�อย
ละ 38.50 ตามด�วยวันจันทร� คิดเปEนร�อยละ 4.25 
ตามลําดบั 
 
 การวิเคราะห�ข�อมูล 
 ในการวิเคราะห�และประมวลผลข�อมูลนั้น 
ผู�วิจัยได�ใช�โปรแกรมสําเร็จรูปคอมพิวเตอร�ในการ
วิเคราะห�ข�อมูลดังตAอไปนี้ 
  1. วิเคราะห�ข�อมูลด�านประชากร 
และพฤติกรรมการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมของ
กลุAมตัวอยAาง โดยใช� สถิ ติเชิ งพรรณา ได�แกA การ
คํานวณคAาความถี่ และคAาร�อยละ 
  2. วิเคราะห�การเข�ารAวมการตลาด
เชิงกิจกรรมของห�างสรรพสินค�า เดอะมอลล�กรุDปของ
กลุAมตัวอยAาง โดยใช�สถิติเชิงพรรณา ได�แกA คAาเฉลี่ย 
และคAาสAวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
   
 
 

ผลการวิจัย 
ลักษณะประชากรศาสตร�ของผู�ใช�บรกิาร 

พบวAา กลุAมตัวอยAางสAวนใหญAเปEนเพศชายและเพศหญิง 
มีอายุระหวAาง 21-30 ปO สถานภาพโสด ปPจจุบันมี
การศึกษาระดับปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษัท และมีรายได�เฉลี่ยตAอเดอืน 10,001 - 20,000 
บาท  

 การเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมของ
ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�กรุDป พบวAา กลุAมตัวอยAาง
เข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมบางครั้ง เมื่อพิจารณา

เปEนรายกิจกรรม พบวAา กลุAมตัวอยAางมีการเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรมด�านเทคโนโล ยีมากที่สุ ด 
รองลงมา ได�แกA กิจกรรมด�านสินค�าและบริการ ตาม
ด�วยกิจกรรมด�านความบันเทิง กับกิจกรรมที่ให�ความรู� 
และกิจกรรมด�านสังคม ตามลําดับ  

 ในด�านของพฤติกรรมการใช�บริการ
ห� า ง ส ร ร พ สิ น ค� า เ ด อ ะ ม อ ล ล� ก รุD ป  ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร พบวAา ในระยะเวลา 6 เดือนที่ผAาน
มากลุAมตัวอยAางเข�ามาใช�บริการ 9.84 ครั้ง ดังตัวอยAาง 

 
ตารางที่ 2 คAาเฉลี่ยและสAวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความถี่
ในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
 

แนวโน�มการเข�ารAวม คAาเฉลี่ย S.D. 
ความถี่ในการเข�ามาใช�
บริการ 

9.84 11.33 

 
 จากตารางที่ 2 พบวAา ในระยะเวลาที่
ผAานมา กลุAมตัวอยAางมาเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
โดยเฉลี่ย 9.84 ครั้ง โดยจะเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรมด�วยตนเอง ซึ่งจะเข�ารAวมกิจกรรมด�านความ
บันเทิง กับด�านสินค�าและบริการ และสะดวกเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรมในวันเสาร� หากการตลาดเชิง
กิจกรรมดังกลAาวจัดขึ้นที่ห�างสรรพสินค�า จะสะดวก
กับกลุAมตัวอยAางมากที่สุด โดยจะเดินทางโดยรถยนต�
สAวนตัว สําหรับเหตุผลหลักที่เข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม คือ การลดราคา สิ่งที่คาดหวังวAาจะได�รับจาก
การเข�ารAวม คือ ความบันเทิง ทั้งนี้ จะได�รับข�อมูล
ขAาวสารเกี่ยวกับการตลาดเชิงกิจกรรมจากโทรทัศน� 
มากที่สุด 
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 ผล กา รทดส อบสมมติ ฐา น พบวA า 
ลักษณะประชากรศาสตร� ได�แกA เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได� ไมAมีความสัมพันธ�
กับเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม ได�แกA  

 

การลดราคา สAวนลด/ชิงโชค/สะสมคะแนน/สมาชิก 
การจัดกิจกรรมพิเศษอื่นๆ และการจัดรายการพิเศษ 
อยAางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
 

ตารางที่ 3 ผลการทดสอบความสัมพันธ�ระหวAางเพศกับเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
 

เหตุผลในการเข�ารAวม 
การตลาดเชิงกิจกรรม ชาย หญิง Chi-Square df Sig. r 

การลดราคา 100 130 2.846 3 0.416 0.084 
สAวนลด/ชิงโชค/สะสมคะแนน/สมาชกิ 30 29 
การจัดกิจกรรมพเิศษอื่นๆ 31 33 
การจัดรายการพเิศษ 26 21         

*มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 จ า ก ต า ร า ง ที่  3 พ บ วA า  ลั ก ษ ณ ะ
ประชากรศาสตร�ด� านเพศไมAมีความสัมพันธ�กับ
พฤติกรรมการใช�บริการของห�างสรรพสินค�า  
 
 

 
เดอะมอลล�กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานครเรื่องเหตุผล
ในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมอยAางมีนัยสําคัญ 
(p > 0.05) 
 

ตารางที่ 4 ผลการทดสอบความสัมพันธ�ระหวAางอายุกับเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
 

เหตุผลในการเข�ารAวม 
การตลาดเชิงกิจกรรม 

< 
20 
ปO 

21 - 
30 ปO 31 - 40 ปO > 40 ปO Chi- 

Square df Sig. r 

การลดราคา 56 78 56 40 11.563 9 0.239 0.170 
สAวนลด/ชิงโชค/สะสม
คะแนน/สมาชกิ 

13 14 12 20 

การจัดกิจกรรมพเิศษอื่นๆ 14 17 20 13 
การจัดรายการพเิศษ 9 12 15 11         

*มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4 พบวAา ลักษณะประชากรศาสตร�ด�าน
อายุไมAมีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการใช�บริการของ
ห�างสรรพสินค�า  

เดอะมอลล�กรุDป ในเขตกรุงเทพมหานครเรื่องเหตุผล
ในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมอยAางมีนัยสําคัญ 
(p > 0.05) 

 
 

 
 

ตารางที่ 5 ผลการทดสอบความสัมพันธ�ระหวAางระดับการศึกษากับเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
 

เหตุผลในการเข�ารAวม 
การตลาดเชิงกิจกรรม 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือต่ํากวAา 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวAา
ปริญญาตร ี

Chi- 
Square df Sig. r 

การลดราคา 61 145 24 6.308 6 0.390 0.126 
สAวนลด/ชิงโชค/สะสม
คะแนน/สมาชกิ 

22 33 4 
    

การจัดกิจกรรมพเิศษอื่นๆ 14 45 5     การจัดรายการพเิศษ 9 33 5     *มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
  
จากตารางที่ 5 พบวAา ลักษณะประชากรศาสตร�ด�าน
ระดับการศึกษาไมAมีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการใช�
บริการของห�างสรรพสินค�า เดอะมอลล�กรุDป ในเขต

กรุงเทพมหานครเรื่องเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาด
เชิงกิจกรรมอยAางมีนัยสําคัญ (p > 0.05) 

 
ตารางที่ 6 ผลการทดสอบความสัมพันธ�ระหวAางอาชีพกับเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม 
 

เหตุผลในการเข�ารAวม 
การตลาดเชิงกิจกรรม 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ / 

พนักงาน
บริษัท 

พAอบ�าน / 
แมAบ�าน /

ธุรกิจสAวนตัว 
/ อื่น  ๆ

Chi- 
Square df Sig. r 

การลดราคา 77 103 50 8.443 6 0.207 0.145 
สAวนลด/ชิงโชค/สะสม
คะแนน/สมาชกิ 

16 22 21 
    

การจัดกิจกรรมพเิศษอื่นๆ 17 25 22     การจัดรายการพเิศษ 11 22 14     *มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 6 พบวAา ลักษณะประชากรศาสตร�ด�าน
อาชีพไมAมีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการใช�บริการ
ของห�างสร รพสินค�า  เ ดอะมอลล�ก รุDป  ในเข ต

กรุงเทพมหานครเรื่องเหตุผลในการเข�ารAวมการตลาด
เชิงกิจกรรมอยAางมีนัยสําคัญ (p > 0.05) 

 
ตารางที่ 7 ผลการทดสอบความสัมพันธ�ระหวAางรายได�เฉลี่ยตAอเดือนกับเหตุผลในการเข�ารAวม 
   การตลาดเชิงกิจกรรม 
 

เหตุผลในการเข�ารAวม 
การตลาดเชิงกิจกรรม 

น�อยกวAา 
10,000 
บาท 

10,001 - 
30,000 บาท 

มากกวAา 
30,001 
บาท 

Chi- 
Square df Sig. r 

การลดราคา 74 96 60 2.095 6 0.911 0.072 
สAวนลด/ชิงโชค/สะสม
คะแนน/สมาชกิ 

18 26 15 
    

การจัดกิจกรรมพเิศษอื่นๆ 17 29 18     การจัดรายการพเิศษ 17 16 14     *มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
  
จากตารางที่ 7 พบวAา ลักษณะประชากรศาสตร�ด�าน
รายได�เฉลี่ยตAอเดือนไมAมีความสัมพันธ�กับพฤติกรรม
การใช�บริการของห�างสรรพสินค�า เดอะมอลล�กรุDป ใน

เขตกรุงเทพมหานครเรื่ องเหตุผลในการเข� ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรมอยAางมีนัยสําคัญ (p > 0.05) 

อภิปรายผล 
 
 ผลการวิจัยพบวAา กลุAมตัวอยAางสAวนใหญAจะ
สะดวกเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมในวันเสาร�มาก
ที่สุด รองลงมา คือ วันอาทิตย� และการจัดกิจกรรมลด
ราคาเปEนเหตุผลสําคัญให�มาใช�บริการห�างสรรพสินค�า 
สอดคล�องกับผลการวิจัยของ สุจิตรา มาตนอก 
(2548) ที่ได�ทําการศึกษาความคิดเห็นของผู�บริโภค
เกี่ยวกับการสAงเสริมการขายของห�างสรรพสินค�าเดอะ
มอลล� สาขานครราชสีมา พบวAา กลุAมตัวอยAางจะเข�า

มาใช�บริการในวัน เสาร�และวันอาทิตย�  และเคย
ตัดสินใจซื้อสินค�าเพราะการสAงเสริมการเปEนหลัก ซึ่ง
สอดคล�องกับทฤษฎีเกี่ยวกับเหตกุระตุ�นใจ (Incentive 
theory) ที่กลAาวถึงสิ่งเร�าจากภายนอกวAาเปEนปPจจัย
กระตุ�นให�เกิดพฤติกรรม โดยในที่นี้คือกิจกรรมการ
สAงเสริมการขายด�านการลดราคา  
 อยAางไรก็ตาม ยังมีประเด็นที่ไมAสอดคล�อง
กัน  คื อ  ผ ล ก าร วิ จั ยครั้ ง นี้ พ บวA า  ข� อมู ล ด� า น
ประชากรศาสตร�ไมAมีความสัมพันธ�กับเหตุผลในการ
เข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรม แตAงานวิจัยของ  
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สุจิตรา มาตนอก พบวAา  กลุA มตัวอยAางที่มีอา ยุ 
การศึกษา และรายได�แตกตAางกัน มีความคิดเห็นตAอ
การสAงเสริมการขายของห�างสรรพสินค�าแตกตAางกัน 
ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากความแตกตAางของพฤติกรรม
ของกลุAมตัวอยAางที่อยูAในพื้นที่แตกตAางกัน กลAาวคือ 
ง า น วิ จั ย ค รั้ ง นี้ เ ปE น ก า ร เ ก็ บ ข� อ มู ล ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร ในขณะที่งานวิจัยของ สุจิตรา มาตน
อ ก  เ ปE น ก า ร เ ก็ บ ข� อ มู ล ใ น พื้ น ที่ ตA า ง จั ง ห วั ด 
(ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล� สาขานครราชสีมา) ทํา
ให�ผลการทดสอบความสัมพันธ�/ความแตกตAางทาง
สถิติไมAเปEนไปในทิศทางเดียวกัน 
 นอกจากนี้ จากผลการวิจัยที่พบวAาเพศ อายุ 
สถานภาพ  อาชีพ และรายได�เฉลีย่ตAอเดอืนทีแ่ตกตAาง
กันจะมีการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมแตกตAางกัน 
สอดคล�องกับผลการวิจัยของสุทธิพงษ� พัฒนา (2548) 
ซึ่งได�ทําการวิจัยเรื่ องความสนใจและแนวโน�ม
พฤติกรรมการเข�ารAวมการตลาดเชิงกจิกรรม ทั้งนี้ อาจ
เนื่องมาจากลักษณะด�านประชากรศาสตร�ของงานวิจัย
และกรอ บแน วคิด มีความใ กล� เ คียงกัน  ทํา ใ ห�
ผลการวิ จัยสอดคล�องกั น  อยAา งไรก็ต าม จา ก
ผลการวิจัยครั้งนี้ พบวAา ระดับการศึกษาที่แตกตAางกัน
จะมีการเข�ารAวมการตลาดเชิงกิจกรรมไมAแตกตAางกัน 
จะไมAสอดคล�องกับผลการวิจัยของ สุทธิพงษ� พัฒนา 
ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจาก กลุAมตัวอยAางของการวิจัยครั้งนี้
เก็บข�อมูลในห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล� กรุDป ทําให�
ระดับการศึกษาจะไมAมีการกระจายเทAากับงานวิจัย
ของ สุทธิพงษ� พัฒนา ซึ่ งเปEนการกระจายกลุA ม
ตัวอยAางมากกวAา จึงทําให�ผลการทดสอบสมมติฐานไมA
สอดคล�องกัน 

 เมื่อกลAาวถึงระดับการเข�ารAวมการตลาดเชิง
กิจกรรม จากผลการวิจัยครั้งนี้ พบวAา โดยภาพรวม
กลุAมตัวอยAางเข�ารAวมในระดับบางครั้ง (ปานกลาง) 
สอดคล�องกับผลการวิจัยของ ศญาภรณ� บุญบารุณ 
(2553) ซึ่งพบวAา กลุAมตัวอยAางมีสAวนรAวมกับการตลาด
เชิงกิจกรรมอยูAในระดับปานกลาง   นอกจากนี้ ศญา
ภรณ� บุญบารุณ  ยังได�พบวAาการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดที่มีประสิทธิภาพนั้นต�องมีการแบAงกลุAมลูกค�า
ตามรูปแบบการดําเนินชีวิต บริหารข�อมูลลูกค�า และ
ทําการสื่อสารการตลาดให�ตรงกับกลุAมเปvาหมาย ซึ่ง
จากผลการวิจัยครั้งนี้ได�สนับสนุนประเด็นนี้ เนื่องจาก
ลักษณะประชากรศาสตร�ที่แตกตAางกันจะมีการเข�า
รAวมการตลาดเชิงกรรมแตกตAางกันอยAางมีนัยสําคัญ 
ดังนั้น จึงอาจนําลักษณะประชากรศาสตร�มาใช�ในการ
แบAงสAวนตลาดเพื่อดําเนินการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีตรง
กับความต�องการของกลุAมเปvาหมายได�  
 สําหรับประเด็นเรื่องพฤติกรรมการเข�ารAวม
การตลาดเชิงกิจกรรมนั้น จากผลการวิจัยครั้งนี้พบวAา 
เหตุผลที่กลุAมตัวอยAางตัดสินใจเข�ารAวมการตลาดเชิ ง
กิจกรรมมากที่สุด คือ การลดราคา ซึ่งสอดคล�องกับ
ผลการวิจัยของ ศุภลักษณ�  รัตนรังสิมันต� (2555) ที่
พบวAา การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตAอการตัดสินใจซื้อ
สินค�าระดับมาก นั่นหมายความวAา หากการตลาดเชิง
กิจกรรมใดที่มีการจําหนAายสินค�าลดราคา ก็จะ
สามารถกระตุ�นการซื้อสินค�าของกลุAมลูกค�าได�มาก
นั่นเอง 
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ข�อเสนอแนะ 
 

ข�อเสนอแนะการนําผลงานวิจัยไปใช�
ประโยชน� 
 1. สําหรับกลุAมลูกค�าของห�างสรรพสินค�า
เดอะมอลล�นั้น การวางแผนด�านการตลาดเชงิกิจกรรม
ควรเน�นที่กิจกรรมด�านเทคโนโลยี เนื่องจากกลุAมลกูค�า
เปEนกลุAมอายุนักเรียน – วัยทํางานตอนต�น และมี
รายได�อยูAในระดับต่ํา-ปานกลาง ซึ่งเปEนกลุAมที่เกิดใน
ยุคของเทคโนโลยีไมAวAาจะเปEนด�านอิน เทอร� เน็ต 
คอมพิวเตอร� โทรศัพท�มือถือ เปEนต�น นอกจากนี้ 
เทคโนโลยีดังกลAาวก็มีการพฒันาอยAางตAอเนื่องทั้งปOอีก
ด�วย ทําให�ห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�สามารถนาํเสนอ
กิจกรรมที่นAาสนใจ แปลกตา แปลกใหมAให�กับกลุAม
ลูกค�าได�ตลอดปO 
 2. สําหรับการปรับปรุงประสิทธิภาพการ
ให�บริการของห�างสรรพสินค�าเดอะมอลล�นั้น เนื่องจาก
กลุAมลูกค�าหลักเปEนกลุAมอายุนักเรียน – วัยทํางาน
ตอนต�น  ซึ่ งมีความสนใจด�านเทคโนโลยี ดังนั้ น 
พนักงานของห�างฯ จึงควรมีความรู�ด�านเทคโนโลยีเพื่อ
สามารถตอบคําถามของกลุAมลูกค�าได�ดีย่ิงขึ้น โดยมี
การอบรมให�ความรู�หรือให�ข�อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยี
ใหมA ๆ หรือผลิตภัณฑ�ใหมA ๆ อยAางตAอเนื่อง เพื่อให�
สามารถสร�างยอดขายได�มากขึ้น   

 
ข�อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งต$อไป 

 1. ควรเพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อให�ได�
ข�อมูลในเชิงลึกที่เปEนประโยชน�ตAอการวิจัย เพื่อให�
ทราบถึ งแนวทางการดํา เนินงานและออกแบบ
การตลาดเชิงกิจกรรมที่สามารถดึงดูดกลุAมลูกค�า
เปvาหมายให�เข�ารAวมได�มากที่สุด นอกจากนี้ การวิจัย
เชิงคุณภาพยังทําให�ทราบถึงความรู�สึกของกลุAมลูกค�า
เปvาหมายที่มีตAอการตลาดเชิงกจิกรรมที่ผAานมาเพื่อนํา

ข�อมูลที่ได�ไปปรับปรุงการตลาดเชงิกิจกรรมท่ีจะจัดขึ้น
ในอนาคตอีกด�วย 

2. ควรเพิ่มการวัดผลองค�ประกอบของการ
จัดการตลาดเชิงกิจกรรมเพิ่มเติม เชAน ความสะดวก
ของสถานที่บริเวณพื้นที่จัดแสดง สิ่งอํานวยความ
สะดวก บรรยากาศภายในงาน การรักษาความ
ปลอดภัย สถานที่จอดรถ กิจกรรมบนเวที  การ
ให�บริการของพนักงาน เปEนต�น เพื่อนําข�อมูลที่ได�ไปใช�
ในการวางแผนเตรียมการจัดกิจกรรมได�อยAางมี
คุณภาพตรงกับความต�องการของลูกค�ามากขึ้น 
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