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ชุดท่ี
สถานท่ี๓บข้อยูล.

แบบสอบถาม

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการทำวิทยานิพนธ์ ในการศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา จุฬาลงกรณ์ 
มหาวิทยาลัย รึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน ในการตอบคำถามทุกข้อตามความเป็นจริง เพอนำผลทไดใปใฃ 
สำหริปการศึกษาต่อไป

โป ร พ ท ำ เค ร ีอ ง พ « า อ  ร  ใ น ท ่อ ง ว ่า ง ห น า ข ้อ ห ร ือ เต ม ค ำ ล ง ใ น ท ่อ ง ว ่า ง ท ี่ต ร ง ก ิป ค ว า ม ค ด เห ็น ข ธ ง ท ่า น  

ส ่ว น ท ี่ 1 ข ้อ ม ูล ท า ง ด ้า น ป ร ะ ช า ก ร

1. เพศ
Q  ซาย Û  หญิง

2. อายุ
□  20-25 ปี
□  36-40 ปี

□  26-30 ปี
□  41-45ปี

□  31-35ปี

3. ระดับการศึกษาสูงสุด
□  ต่ําก1ว่าม้ธยมศึกษา
□  มัธยมปลายหรือเทียบเท่า
□  ปริญญาตรี

o  มัธยมศึกษาตอนดันหรือเทียบเท่า
□  อนุปริญญาหรือเทียบเท่า
□  สูงกว่าปริญญาตรี

4. อาชีพ
Ü  นิสิต / นักศึกษา
□  ริบราซการ
□  เจ้าของกิจการ / ประกอบธุรกิจส่วนดัว

Ü  พนักงานรัฐวิสาหกิจ
□  ลูกจ้าง/พนักงานบริษ้ทเอกซน
□  อ่ืนๆ  โปรดระบุ___________

5. รายได้ส่วนบุคคลต่อเดือน
□  ต่ํากว่า 5,000 บาท
□  10,001 -15,000บาท
□  20,001 -25,000บาท
□  สูงกว่า 30,000 บาทข้ึนไป

□  5,000- 10,000บาท
□  15,001 -20,000บาท
□  25,001 -  30,000 บาท
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ส ่ว น ท ี 2  ค ำ ถ า ม เก ีย ว ก ับ ภ า พ ล ัก ษ ณ ์ ค ว า ม พ ิง พ อ ใจ  แ ล ะ ค ว า ม ภ ัก ด ข อ ง ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ท ีม ีต ่อ ร ้า น ค ้า  

ค ํส เค า น ต ์ส โ ต ร ์ (Discount Store)

6. โปรดทำเครึ่องหมาย ท ั, ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของคุณ ทีมีต่อป้จจัยในด้านต่างๆซองเทสโท้ โลด้ส 
(Tesco Lotus) และ บิ๊กขี (Big-CI
โดย 5 = สำคัญอย่างยิ่ง 4 = สำคัญ 3 = เฉยๆ 2 = ไม่สำคัญ 1 = ไม่สำคัญอย่างยิ่ง

ปัจจ้ย์
เทสโก้โลตัล
(Tesco Lotus)

บ้ิกข้
(Big-C)

1. คุณให้ความสำคัญกับคุณภาพของสินค้าในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
2. คุณให้ความสำคัญกับความหลากหลายของสินค้าในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
3. คุณให้ความสำคัญกับราคาของสินค้าท่ีจำหน่ายในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
4. คุณให้ความสำคัญกับการบริการของพนักงานในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
5. คุณให้ความสำคัญกับระดับสังคมของลูกค้าท่ีมาใช้บริการในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
6. คุณให้ความสำคัญในความเข้ากันได้ระหว่างบุคลิกภาพของคุณ 

กับบุคลิกภาพห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
7. คุณให้ความสำคัญกับการออกนบบและตกแต่งสถานท่ีของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
8. คุณให้ความสำคัญกับการจัดผังร้านของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
9. คุณให้ความสำคัญกับการจัดวางสินค้าตามช้ันวางของห้างนี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
10. คุณให้ความสำคัญกับความสะดวกของทำเลท่ีต้ังของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
11. คุณให้ความสำคัญกับความสะดวกของสถานท่ีจอดรถของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
12. คุณให้ความสำคัญกับการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา ของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
13. คุณให้ความสำคัญกับการโมษณาของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
14. คุณให้ความสำคัญกับล่ือโฆษณา ณ จุดขาย ของห้างน้ี 

เช่น ป้ายติดต้ังท่ีช้ันสินค้า 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
15. คุณให้ความสำคัญกับบรรยากาศของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
16. คุณให้ความสำคัญกับความทันสมัยของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
17. คุณให้ความสำคัญกับความมีซ่ีอเสียงของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
18. คุณให้ความสำคัญกับความน่าเฃ่ึอถอฃองห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
19. คุณให้ความสำคัญกับประลบการณ์หลังการใช้บริการท่ีมีต่อห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
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7. โปรดทำเครื่องหมาย 'ร , ในซ ่องท ี่ตรงก ับความคิดเห ็นของค ุณ ท ี่ม ีต ่อป ้จจ ัยในด ้านต ่างๆของเทสโก้ โลตัส

(Tesco Lo tus) และ บิ๊กข ี (B ig -C )

โดย 5 = พอใจอย่างย ิ่ง 4 = พอใจ 3 =  เฉยๆ 2  = ไม ่พอใจ 1 =  ไม ่พอใจอย่างย ิ่ง

ฟ้จจ้อ์
เทส โก ้โลด ้ส
(Tesco Lotus)

บก?
(Big-C)

า . คุณp n พอใจกับคุณภาพของสินค้าในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

2. คุณรู้สึกพอใจกับความหลากหลายของสินค้าในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

3. คุณรู้สึกพอใจกับราคาของสินค้าท่ีจำหน่ายในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

4. คุณรู้สึกพอใจกับการบริการของพนักงานในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

5. คุณรู้สึกพอใจกับระดับส์งคมของลูกค้าท่ีมาใช้บริการในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

6. คุณรู้สึกพอใจในความเช้ากันไค้ระหว่างบุคลิกภาพของคุณ 
กับบุคลิกภาพห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

7. คุณรู้สึกพอใจกับการออกแบบและตกแต่งสถานท่ีของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

8. คุณรู้สึกพอใจกับการจัดผังร้านของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
9. คุณรู้สึกพอใจกับการจัดวางสินค้าตามข้ันวางของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
10. คุณรู้สึกพอใจกับความสะดวกของทำเลท่ีต้ังของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

11. คุณรู้สึกพอใจกับความสะดวกของสถานท่ีจอดรถของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
12. คุณรู้สึกพอใจกับการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา ของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
13. คุณp n พอใจกับการโฆษณาของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
14. คุณp n พอใจกับสึอโฆษณา ณ จุดขาย ของห้างน้ี 

เช่น ป๋ายติดต้ังท่ีข้ันสินค้า 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
15. คุณp n พอใจกับบรรยากาศของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

16. คุณp n พอใจกับความทันสมัยของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
17. คุณp n พอใจกับความมีซ่ึอเสียงของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
18. คุณp n พอใจกับความน่าเช่ือถือของห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
19. คุณp n พอใจกับประสบการณ์หลังการใช้บริการท่ีมีต่อห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
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8. โปรด'ทำเครึ่อง'พมาอ ' ร  ในช ่องท ี่ตรงก ับความค ิดเห ินของค ุณ ที่ม ีต ่อป ็จจุ้ยในด ้านต ่างๆของเท๙โท โลตัส

(Tesco Lo tus) และ บิ๊ทชี (B iq -C )

โดย 5 =  เห ินด ้วยอย่างย ิ่ง 4 = เหินด้วย 3 =  เฉยๆ 2  =  ไม ่เห ินด ้วย 1 =  ไม ่เห ินด ้วยอย ่างย ิ่ง

■ ฮจจุร้ '
เทสโกโ้ลตสั
(Tesco Lotus)

บกช้
(Big-C)

1. คุณมีความพอใจในหิางน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
2. คุณภาพของห้างน้ีตรงกับความคาดหวังของคุณ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
3. คุณจะเลือกใช้บริการในห้างน้ีอีกในการซ้ือสินค้าคร้ังต่อไป 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
4. คุณจะแนะนำให้คนท่ีคุณรุ้จุ้กเลือกซ้ือสินค้าในห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
5. คุณคิดว่าคุณมีความม่ันคงต่อห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
6. คุณคิดว่าห้างน้ีไม่แตกต่างจากร้านค้าอ่ืน 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
7. คุณรู้สึกไม่ลำบากใจในการเลือกใช้บริการร้านค้าอ่ืนแทนห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
8. เม่ือร้านค้าอ่ืนมีการจุ้ดการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา 

คุณจะเลือกใช้บริการร้านค้าอ่ืนแทนห้างน้ี 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
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9. โปรดทำเครื่องหมาย ร  ในซ ่องท ี่ตรงก ับความคิดเห ็นของค ุณ ท ี่ม ีต ่อป ้จจัยในด ้านต ่างๆซองเขเว่นอีเลฟเว่น 

(7 -e leven ) และ แฟมีล ี่มาร์ท ํ (Fam ily M art)

โดย 5 =  สำค ้ญอย ่างย ิ่ง 4 =  สำค ้ญ 3  = เฉยๆ 2 =  ไม ่สำค ัญ  1 =  ไม ่สำค ัญอย ่างย ิ่ง

«วนที 3 คำถาม๓ ยวกับภาฑ«กษณ์ ความพิงใจ น«ะความภักดีของผู้บริโภคที»ต่อร้านค้า*ะดวกทีอ
(C o n v e n ie n c e  s to r e )

{โจร ํฮ '' ป/''
เชเวันอเลฟเวัน

(7-eleven)
นฟมํทีมาร้ท

(Family Mart)

1. คุณให้ความสำคัญกับคุณภาพของสินค้าในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

2. คุณให้ความสำคัญกับความหลากหลายของสินค้าในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

3. คุณให้ความสำคัญกับราคาของสินค้าที่จำหน่ายในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

4. คุณให้ความสำคัญกับการบริการของพน้กงานในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

5. คุณให้ความสำคัญกับระคับลังคมของลูกค้าที่มาใช้บริการในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

6. คุณให้ความสำคัญในความเช้ากันได้ระหว่างบุคลิกภาพของคุณ 
กับบุคลิกภาพร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

7. คุณให้ความสำคัญกับการออกแบบและตกแต่งลถานที่ของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

8. คุณให้ความสำคัญกับการคัดผ้งร้านของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

9. คุณให้ความสำคัญกับการคัดวางสินค้าตามขั้นวางของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

10. คุณให้ความสำคัญกับความสะดวกของทำเลที่ตังของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

11. คุณให้ความสำคัญกับความสะดวกของสถานที่จอดรถของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

12. คุณให้ความสำคัญกับการส่งเสริมการขาย เซ่นการลดราคา ของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

13. คุณให้ความสำคัญกับการโฆษณาของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

14. คุณให้ความสำคัญกับลี่อโฆษณา ณ จุดขาย ของร้านนี ้
เซ่น ป๋ายติดตั้งที่ขั้นสินค้า 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

15. คุณให้ความสำคัญกับบรรยากาศของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

16. คุณให้ความสำคัญกับความท้น่สมัยของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

17. คุณ'ไห้ความสำคัญกับความมีฃึ่อเลิยง'ของร้าน'นี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

18. คุณให้ความสำคัญกับความน่าเซึ่อถือของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

19. คุณให้ความสำคัญกับประสบการณ์หลังการใช้บริการที่มีต่อร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
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10. โปรดทำเครองหมาย ' ร  ในซ ่องท ี่ตรงก ับความค ิดเห ็นของค ุณท ี่ม ีต ่อป ัจจ ัยในค ้านต ่างๆของเขพ ่นอ ีเรฟฝน

(7 -e leven ) และ แฟมีล ี่มารท (Fam ily M a rti

โดย 5 = พอใจอย่างย ิ่ง 4 =  พอใจ 3 =  เฉยๆ 2 = ไม่พอใจ 1 = ไม ่พอใจอย ่างย ิ่ง

"  {โจจํธ ' ■ ฝ''rพ ่::ฝ
ทแว่นอ ิเลฟเว่น

(7-eleven)
แฟมีลื่มาร์ท
(Family Mart)

1. คุณรู้สึกพอใจกับคุณภาพของสินค้าในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

2. คุณรู้สึกพอใจกับความหลากหลายของสินค้าในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

3. คุณรู้สึกพอใจกับราคาของสินค้าที่จำหน่ายในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

4. คุณรู้สึกพอใจกับการบริการของพนักงานในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

5. คุณรู้สึกพอใจกับระดับสังคมของลูกค้าที่มาใช้บริการในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

6. คุณรู้สึกพอใจในความเช้ากันไค้ระหว่างบุคลิกภาพของคุณ 
กับบุคลิกภาพร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

7. คุณรู้สึกพอใจกับการออกแบบและตกแต่งสถานที่ของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

8. คุณรู้สึกพอใจกับการจัดผังร้านของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

9. คุณรู้สึกพอใจกับการจัดวางสินค้าตามขั้นวางของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

10. คุณรู้สึกพอใจกับความสะดวกของทำเลที่ตั้งของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

11. คุณรู้สึกพอใจกับความสะดวกของสถานที่จอดรถของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

12. คุณรู้สึกพอใจกับการส่งเสริมการขาย เซ่นการลดราคา ของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

13. คุณรู้สึกพอใจกับการโฆษณาของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

14. คุณรู้สึกพอใจกับลื่อโฆษณา ณ จุดขาย ของร้านนี ้
เซ่น ป๋ายติดตั้งที่ขั้นสินค้า 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

15. คุณรู้สึกพอใจกับบรรยากาศของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

16. คุณรู้สึกพอใจกับความทันสมัยของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

17. คุณรู้สึกพอใจกับความมีฃึ่อเสึยงของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

18. คุณรู้สึกพอใจกับ«วามน่าเชึ่อถือของร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

19. คุณรู้สึกพอใจกับประสบการณ์หลังการใช้บริการที่มีต่อร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1
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11. โปรดทำเครึ่องหมาย ' ร  ในฃ ่องท ี่ตรงก ับดวามคิดเห ็นของค ุณ ท ี่ม ีต ่อป ็จร ัยในด ้านต ่างๆชองเชเวุ่นอีเลฟเว่น

f7-eleven1 แระ แฟมีล ี่มารํท (Fam ily M a rti

โดย 5 =  เห ็นด ้วยอย่างย ิ่ง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉยๆ 2 = ไม ่เห ็นด ้วย 1 = ไม ่เห ็นด ้วยอย ่างย ิง

l i s s a
เชเวุ่นอเลฟเว่น

(7 -deven)
นท่มทีมาร์ท
(Family Mart)

1. คุณมีความพอใจในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

2. คุณภาพของร้านนี้ตรงกับความคาดหวังของคุณ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

3. คุณจะเลือกใข้บริการในร้านี้อีกในการชื้อสินค้าครั้งต่อไป 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

4. คุณจะแนะนำให้คนที่คุณรู้รักเลือกชื้อสินค้าในร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

5. คุณคิดว่าคุณมีความมั่นคงต่อร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

6. คุณคิดว่าร้านนี้ไม่แตกต่างจากร้านค้าอึ่น 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

7. คุณรู้สึกไม่ลำบากใจไนการเลือกไข้บริการร้านค้าอื่นแทนร้านนี้ 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

8. เมื่อร้านค้าอื่นมีการรัดการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา 
คุณจะเลือกไข้บริการร้านค้าอื่นแทนร้านนี้

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1

ชอบคุณทุกท่านทีกรุผาฅอบนบบ«เอบถาน
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ประวิติณู้ฃึอนวิทยานิพนธ์

นายธีรวิทย์ฉายภมร สำเร็จการสืกษาในระดับป!ญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการ 
จัดการโฆษณา คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยอัสสํมซัญ ในปีการสืกษ  ๆ2542 และเข้าสืกษาต่อ 
ในระดับปริญญานิเทศศาลตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการโฆษณา ภาควิชาการประซาลัมพันธ์ 
คณะนิเทศศาสตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เม่ือปีการสืกษา 2543 สำเร็จการสืกษาในปีการ 
สืกษา 2544
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