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บทคดัย่อ 
กกกกกกกการศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเขา้ใชบ้ริการร้านโกลเดน้ เพลซ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 420 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ 
กกกกกกกผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31- 42 ปี มี
สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,000 บาทข้ึนไป มีความถ่ีในการเขา้ใช้บริการ  3 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการใช้บริการ
แต่ละคร้ัง ประมาณ 400 บาท จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านโกลเดน้ เพลซ   อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั  .05  มี  3  ปัจจยั  ไดแ้ก่  
1.//สินคา้มีความแตกต่างจากร้านอ่ืน 2.//จ  านวนสาขามากและสะดวกต่อการให้บริการ และ 3.//การ
บริการของพนกังานและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ขอ้เสนอแนะ ควรท่ีจะเน้นกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ โดย
เนน้ให้ทางร้านมีสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากร้านอ่ืนไม่วา่จะเป็นตวัผลิตภณัฑ์ หรือแมแ้ต่ตรายี่ห้อท่ี
หายากหรือไม่ได้วางจ าหน่ายตามร้านทั่วๆไป เน้นกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดย
จ าเป็นตอ้งขยายสาขาเพิ่มมากข้ึนเพื่อเป็นการสะดวกของลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการ และนอกจากกลยุทธ์
ทั้ง 2 ด้านแล้วโกลเด้น เพลซต้องให้ความส าคญักับการให้บริการของพนักงานโดยเน้นท่ีการ
ใหบ้ริการท่ีสุภาพคอยใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้และการมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 
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ABSTRACT 
dddddddThis study aimed to identify factors that influence the marketing mix for a service shop 

Golden Place in Bangkok. Data collection was questionnaire 420 respondent from 7 branch of 

Golden Place in Bangkok were interviewed. Data were analyzed using descriptive statistics, 

including frequency, percentage, mean and standard deviation as well as inferential statistics 

including multiple regression analysis. 

dddddddThe results showed that most of the sample were female, 31-42 years of age, 

married,   undergraduate, and being private company employee. The average monthly income was 

more than 20000 Thai baht. Frequency of service 3 times per month. Their spending each time 

around 400 baht. The result showed that there were 3 marketing mix factors that affects the 

decision to use services at Golden Place, namely, 1) Goods are different from each other., 2) Many 

branches and very easy to service., and 3) Service staff and good interpersonal skills.  

dddddddSuggestion was on product strategy by increa variety of  product & branch ; distribution 

strategy by increasing branches ;  and its service, particularly customer relationship focus. 
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