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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ เพศหญิง
ท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้สไตลน์นัดา จาํนวน 400 ตวัอย่าง ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ
สมมติฐาน คือ Independent Samples t-test, One-way ANOVA และสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายเพียร์สัน 
(Pearson Correlation)  
 ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ อาย ุ25-36 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีผูบ้ริโภคมีการรับรู้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การขาย
โดยพนกังานขาย การจดักิจกรรม การโฆษณา การตลาดทางตรง และการประชาสมัพนัธ์  
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 2-3 ช้ิน/คร้ัง มีค่าใชจ่้าย 1,001-3,000 บาท/คร้ัง นิยมซ้ือสินคา้
ประเภทเคร่ืองสาํอาง เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ตอ้งการความทนัสมยั ทนักระแส มีความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้เสมอ แมสิ้นคา้ราคาสูงข้ึนหรือจะมีแบรนดใ์หม่เขา้มาก็จะยงัคงซ้ือต่อไป มีการบอกแนะนาํ
ผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้เม่ือมีโอกาส และนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกเสมอ 
คาํสําคญั :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  สินคา้สไตลน์นัดา 
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study is to study integrated marketing communications 
to influence purchasing behavior of consumers with Stylenanda.  The sample used in this research 
was the women who buy and use the product style Stylenanda.  The sample of 400 questionnaires 
were used to collect data.  The statistics used in the analysis were percentage, mean, standard 
deviation.  The statistics used to test the hypothesis Independent Samples t-test, One-way ANOVA 
and simple statistical correlation Pearson (Pearson Correlation). 

The study found that the majority of consumers aged 26-35 years, single-level education. 
Professional Employees/private.  The average income per month 20001-30000 baht integrated 
marketing communications to consumers were most receptive and promotions, marketing by word 
of mouth, sales by events, advertising, direct marketing and public relations.  

Most consumers bought 2-3 pieces between 1001-3000 baht and popular products were 
cosmetics. The reason for the purchase was to keep fashionable, there was always the intention to 
buy the product. Despite its higher price, or to a brand new, they were likely to buy next time, 
recommended by others and they thought about the Stylenanda brand first. 
Keywords:  integrated marketing communications strategies, purchasing behavior, stylenanda 
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 ขอขอบพระคุณและมอบความดีทั้งหมดน้ีให้แก่ ครอบครัว คุณพ่อ คุณแม่ เพื่อน ๆ และ
คณะครูอาจารยท่ี์ให้การสนบัสนุนเป็นก าลงัใจ ให้ค  าปรึกษา และคอยผลกัดนัให้ขา้พเจา้มีก าลงัใจใน
การท าการคน้ควา้อิสระเล่มน้ีจนส าเร็จ 
 สุดทา้ยน้ีผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่งานคน้ควา้อิสระเล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้สนใจ 
หากการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีผดิพลาดประการใด ผูศึ้กษาขอกราบอภยัมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
สังคมดิจิตอลเร่ิมมีอิทธิพลกบัการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคมากข้ึน การส่ือสารไม่มีเขตพรมแดน

อีกต่อไป ส่ือโซเชียลมีเดียกลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตของผูบ้ริโภคตั้งแต่ต่ืนจนถึงเขา้นอน การคน้หา
สินคา้นั้นผูบ้ริโภคท าไดง่้ายดายเพียงแค่สัมผสัหนา้จอมือถือเท่านั้น ธุรกิจต่าง ๆ จึงเร่ิมเปล่ียนจากการ
ส่ือสารแบบเดิม เช่น การโฆษณาผ่านโทรทศัน์ นิตยสาร มาใชก้ารส่ือสารแบบใหม่อยา่งส่ือโซเชียล
มีเดียส่ือสารกบัผูบ้ริโภคมากข้ึน เช่น การแนะน าสินคา้ใหม่ โปรโมชัน่และการประชาสัมพนัธ์แบรนด์
ให้ผูบ้ริโภครับรู้ เป็นตน้ “กระแสเกาหลีฟีเวอร์” หรือ “Hallyu” เป็นอีกความส าเร็จจากความกา้วหน้า
ของการส่ือสารเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคสามารถติดตามรายการโทรทศัน์ ซีรียไ์ดจ้าก Channel บนอินเตอร์เน็ต 
ท าให้ปัจจุบนัอุตสาหกรรมบนัเทิงเกาหลี เช่น เพลง หนงั ซีรียล์ะครไดรั้บความสนใจจากกลุ่มแฟนคลบั
หรือแมแ้ต่ประชาชนทัว่ไปในประเทศไทยเป็นอยา่งมาก ส่งผลให้สินคา้ทุกประเภทของเกาหลีไดรั้บ
ความนิยมไปดว้ย แมว้า่กระแสเกาหลีฟีเวอร์จะลดลงจากปีก่อน ๆ ไปบา้ง แต่การแข่งขนัของธุรกิจสินคา้
และบริการเกาหลีในประเทศไทย ยงัคงมีอยู่อย่างต่อเน่ืองและรุนแรงข้ึนเร่ือย ๆ สอดคลอ้งกบัสถิติ 
การน าเขา้สินคา้เกาหลีประเภทเส้ือผา้ รองเทา้ เคร่ืองส าอาง ปี 2555 - 2558 ของกระทรวงพาณิชย ์ 

 
ตำรำงที ่1.1  แสดงขอ้มูลการน าเขา้สินคา้ประเภทเส้ือผา้ส าเร็จรูป และเคร่ืองส าอางปี 2555 - 2558  

   จากกระทรวงพาณิชย ์

ช่ือสินค้ำ 
มูลค่ำกำรน ำเข้ำ ลล้ำนบำท  

2555 2556 2557 2558 

เส้ือผา้ส าเร็จรูป 96.5 99.8 92.9 102.3 
เคร่ืองส าอาง 979.7 1,201.6 1,584 1,310.4 
จากตารางท่ี 1.1 จะเห็นวา่สินคา้ประเภทเส้ือผา้ส าเร็จรูปและเคร่ืองส าอางมีการน าเขา้เพิ่มข้ึน

เกือบทุกปี ทั้งน้ี สาเหตุเน่ืองมาจากกระแสเกาหลีฟีเวอร์หรือการอยากจะมีภาพลกัษณ์ท่ีดูดีข้ึนในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเขา้มาเป็นตวักระตุน้ท าให้เกิดค่านิยมและความเช่ือท่ีว่า ถา้ใช้สินคา้หรือแต่งกายตามเทรน
แฟชัน่เกาหลีแลว้จะเป็นผูอิ้นเทรนตามกระแสและสามารถดูดีไดอ้ยา่งศิลปิน บริษทัน าเขา้ในไทยจึง
สร้างจุดขายโดยใช้ศิลปิน ดารา นักแสดงท่ีมีคาแรคเตอร์ตรงกบัแบรนด์สินคา้มาเป็นตวัช่วยในการ
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โฆษณาสินคา้เพื่อดึงความสนใจจากผูบ้ริโภค และไดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดีจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้
ความสนใจในตวัสินคา้ แบรนดส์ไตลน์นัดาจึงใชป้ระโยชน์จากความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีการส่ือสาร
และกระแสเกาหลีฟีเวอร์ โดยพลิกช่องทางโอกาสธุรกิจจากร้านขายเส้ือผา้ออนไลน์ธรรมดามีหนา้ร้าน
เพียง 2 สาขาในเกาหลี ให้เป็นธุรกิจแฟชัน่ชั้นน าท่ีมีหลายสาขาทั้งในเกาหลีและประเทศในแถบทวีป
เอเชีย เรียกไดว้่าเป็นแบรนด์แฟชัน่คล่ืนลูกใหม่สัญชาติเกาหลีท่ีประสบความส าเร็จท่ีสุดในประเทศ
เกาหลี ณ ขณะน้ีเลยก็วา่ได ้

ดงันั้น การศึกษาจึงเนน้ไปท่ีเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์
ทั้งแบบออนไลน์ เช่น ผา่นโซเชียลเน็ตเวิร์คช่องทางต่าง ๆ แบบออฟไลน์ผา่นโทรทศัน์ นิตยสารแฟชัน่ 
การตลาดทางตรง การขายโดยพนกังาน การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม
ท่ีมีส่วนช่วยในการให้ข้อมูลต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าและโปรโมชั่นของแบรนด์ เป็นข้อมูลท่ีช่วย
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาไดง่้ายข้ึน ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อบริษทั ท าใหบ้ริษทัทราบวา่
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใดท่ีมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เพื่อน าไปปรับกลยทุธ์การใช้
เคร่ืองมือเหล่านั้นใหเ้หมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

1.2 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
1.2.1  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดาของ

ผูบ้ริโภค 
1.2.2  เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 
 

1.3 สมมติฐำนกำรวจิัย  
สมมุติฐานท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา

ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
สมมุติฐานท่ี 2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดามีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 
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1.4 ขอบเขตของกำรวจิัย 
1.4.1  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา ประกอบดว้ย การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
สไตลน์นัดา 

1.4.2  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
-  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้สไตล์นนัดา

ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
-  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้สไตล์นนัดา 

จ านวน 400 คน 
1.4.3  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาตั้งแต่เดือน กุมภาพนัธ์ 2559 - เมษายน 2559 
1.4.4  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา  

-  ตวัแปรอิสระ ได้แก่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotions) การขาย
โดยพนักงานขาย (Personal Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การจดักิจกรรม (Events) 
และการตลาดโดยการบอกต่อ (Words of Mouth)  

-   ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ขอ้มูลการพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ค่าใชจ่้ายท่ี
ซ้ือ/คร้ัง จ  านวนช้ินท่ีซ้ือ/คร้ัง ประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง แนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 
การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา การนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

 

1.5 ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจิัย 
ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลต่าง ๆ ท่ีมีก าลงัซ้ือ หรือทุกคนท่ีมีเงินมีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ ในกรณี

ของการศึกษา ผูบ้ริโภค หมายถึง ลูกคา้ปัจจุบนัท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้สไตลน์นัดาท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การวางแผนกลยุทธ์การตลาดกบัรูปแบบ

เคร่ืองมือส่ือสารต่าง ๆ โดยก าหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีชดัเจนใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
ใหส้อดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั ท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดของผูบ้ริโภค เช่น การซ้ือ การใช้ หรือ
การทิ้งสินคา้และบริการ รวมไปถึงอารมณ์และการตอบสนองเชิงพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากก่อนการใช้
สินคา้ ขณะใชสิ้นคา้ และภายหลงักิจกรรมนั้น  
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ผลิตภณัฑ์สินคา้สไตล์นนัดา หมายถึง สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั 
ทั้งของแบรนด์ผลิตเอง และของแบรนด์ต่าง ๆ ท่ีสไตล์นนัดาน ามาขาย เคร่ืองส าอาง โดยจะกล่าวถึง
สินคา้จากสไตลน์นัดาทั้งหมด 
 

1.6 กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ภำพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิดการวจิยั 
 

 
 
 
 
 
 

ข้อมูลประชำกรศำสตร์ 

-   อาย ุ

-  สถานภาพ 

-   ระดบัการศึกษา 

-   อาชีพ 

-   รายไดโ้ดยเฉล่ีย 

กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร  

1. การโฆษณา 

2. การประชาสัมพนัธ์ 

3. การตลาดทางตรง 

4. การส่งเสริมการขาย 

5. การขายโดยพนกังานขาย       

6. การตลาดโดยการบอกต่อ 

7. การจดักิจกรรม 

 

 

 

 

พฤตกิรรมกำรซ้ือสินค้ำ 

สไตล์นันดำ 

ของผู้บริโภค 
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1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.7.1  ศึกษาเพื่อให้ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาของผูบ้ริโภค และใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนก าหนดกลยุทธ์
ในดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีจะน าไปใชก้บัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ต่าง ๆ ให้ตอบโจทย์
ความตอ้งการผูบ้ริโภค เพื่อสร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน  

1.7.2  เป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้ศึกษาและสนใจท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสินคา้น าเขา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ เคร่ืองส าอาง เพื่อน าผลการวิจยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา
และพฒันาต่อไป 



 

บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภคซ่ึงมีทฤษฎีและแนวคิดต่าง ๆ ประกอบดว้ย 

1.  แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3.  ขอ้มูลเก่ียวกบัแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดา 
4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎกีารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 Don E. Schultz ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การน ารูปแบบการส่ือสาร
แบบต่าง ๆ มาจูงใจลูกคา้ทั้งกลุ่มปัจจุบนัและกลุ่มท่ีคาดหวงัในช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ   
 เสรี วงษ์มณฑา (2540, น.3) กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นการพฒันา   
การส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ มาใช้จูงใจกลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง เน้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้
เป็นแบบท่ีตนตอ้งการ ใช้วิธีการพิจารณาการส่ือสารตราสินคา้เพื่อให้เกิดการรับรู้และคุน้เคยกบัตรา
สินคา้จนเกิดความเช่ือมัน่ 

ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ (2547, น.107) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การน า
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลาย ๆ รูปแบบมาผสมผสานใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่ง
ต่อเน่ือง เพื่อใหก้ลุ่มผูบ้ริโภครับรู้วา่สินคา้มีคุณค่าเพิ่ม (Value Added) และแตกต่างจากสินคา้อ่ืน ๆ 

จึงสรุปไดว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การวางแผนผสมผสานกลยุทธ์และ
การส่ือสารต่าง ๆ หลายรูปแบบ โดยจะตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจน เพื่อให้
สอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั จนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และจดจ าตราสินคา้ รวมไปถึงสามารถ
ท่ีจะเปล่ียนพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหเ้ป็นไปตามท่ีเราตอ้งการ โดยจะตอ้งท าอยา่งต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั ดงัน้ี (ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2549) 
1. กระบวนการ (Process) 

ตอ้งมีจุดเร่ิมตน้และจุดส้ินสุด เลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารต่าง ๆ ไปพร้อมกนัและต่อเน่ือง 
โดยเลือกเฉพาะเคร่ืองมือส่ือสารท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัสินคา้ เพื่อท่ีจะสร้างการรับรู้และสร้าง
พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

2. เคร่ืองมือส่ือสารเพื่อจูงใจหลายรูปแบบ (Various Forms of Persuasive Communications) 
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแต่ละชนิดมีลกัษณะแตกต่างกนั ดงันั้น การเลือกใช้เคร่ืองมือ

ส่ือสารให้เหมาะสมกบัสินคา้จึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก จะตอ้งพิจารณาวา่ช่วงไหนควรใช้แบบใด และช่วง
ไหนควรเปล่ียนไปใชแ้บบใด ซ่ึงบางคร้ังอาจจะใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร 2 ชนิดไปพร้อม ๆ กนัได ้แต่จะตอ้ง
เนน้ท่ีจุดขายเดียวกนั 

3.  การส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัและกลุ่มท่ีคาดหวงั (Communications with Customers 
and Prospects) 

     แบ่งกลุ่มเป้าหมายโดยก าหนดเกณฑ์ดา้นพฤติกรรม รูปแบบการด ารงชีวิตและค่านิยม 
ธุรกิจจะตอ้งวางกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัพฤติกรรมของตลาดเป้าหมาย เลือกใชเ้คร่ืองมือหลากหลาย
รูปแบบและโดดเด่นเพื่อช้ีใหเ้ห็นวา่สินคา้มีคุณค่าเหนือกวา่คู่แข่ง  

หลกัการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีดงัน้ี (เสรี วงษม์ณฑา, 2540) 
1.  การแบ่งส่วนการตลาดจะตอ้งเป็นอะไรท่ีมากกว่าการแบ่งดา้นประชากรศาสตร์ ควรแบ่ง

ตามพติกรรมผูบ้ริโภค ลกัษณะทางด้านจิตวิทยา ค่านิยม รูปแบบการด าเนินชีวิต  เพราะเป็นส่วน
ส าคญัเบ้ืองตน้ท่ีใชใ้นการวางแผน 

2. การก าหนดวตัถุประสงค์จะต้องเน้นถึงพฤติกรรมท่ีตอ้งการมากกว่าท่ีจะตอ้งการแค่ให้
ผูบ้ริโภครับรู้สินคา้เท่านั้น 

3.  กลยุทธ์การส่ือสารควรเน้นโอการท่ีจะไดพ้บเห็นตราสินคา้มากกว่าประสิทธิภาพของ
การใชส่ื้อเพียงอยา่งเดียว เพราะการส่ือการการตลาดเราจะเนน้ทั้งกิจกรรมท่ีใชส่ื้อและไม่ใช่ส่ือ 

4.  เคร่ืองมือการตลาดจะตอ้งท าใหเ้กิดความชดัเจนเก่ียวกบัสินคา้ การจ าหน่าย และราคา 
5.  กลยุทธ์การติดต่อส่ือสารท่ีจะบรรลุเป้าหมายนั้น ผูว้างแผนจะต้องมีจินตนากร และ

เทคนิคในการส่ือสารประกอบดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยตรง การประชาสัมพนัธ์ 
การจดักิจกรรมพิเศษ การจดักิจกรรมในร้านคา้ปลีก การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ และบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
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โดยข้ันตอนการวางแผนโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มี 8 ขั้นตอน ดงัน้ี  
(ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2547)  

1. ก าหนดจุดมุ่งหมาย (Purpose) หรือภารกิจ (Mission) ให้ชดัเจนเพื่อการด าเนินกิจกรรมจะได้
มีแนวทางเดียวกนั เช่น ท าเพื่อตอ้งการขยายตลาด หรือเพื่อเพิ่มยอดขาย เป็นตน้ 

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) จะตอ้งก าหนดใหช้ดัเจน เพื่อท่ีจะสามารถวางแผน     
กลยุทธ์หรือกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ไดค้รอบคลุมและตรงกลุ่ม ท าให้การส่ือสารเกิดประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด 

3. ท าความเขา้ใจกบัผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย (Product) เพื่อท่ีจะสามารถบอกลกัษณะ รูปแบบ 
คุณสมบติัต่าง ๆ และจุดเด่นท่ีแตกต่างระหวา่งสินคา้ของตนกบัคู่แข่งได ้

4. ระบุปัญหา (Problem) อุปสรรค (Threats) หรือประโยชน์ (Benefit) ในการท าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงจะท าให้รู้สถานะของผลิตภณัฑ์ทั้งของเราและคู่แข่ง ตลอดจนปัญหาจาก
การแข่งขนัท่ีมีในตลาดอุตสาหกรรมนั้น ๆ  

5. ก าหนดต าแหน่งของตราสินคา้ (Brand Positioning) เพื่อท่ีจะทราบจุดยนืของสินคา้วา่อยู่
ส่วนไหนของตลาด ก าลงัแข่งกบัใคร คู่แข่งมีใครบา้ง เพื่อท่ีจะไดท้ราบแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์
และกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ 

6. ก าหนดส่ิงท่ีเป็นประเด็นสนบัสนุนจุดขาย (Selling Point) จากปัญหา อุปสรรค ประโยชน์ 
ประกอบกบัต าแหน่งตราสินคา้ท่ีตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้หรือเห็นประโยชน์ของตราสินคา้ และ
ต าแหน่งของตราสินคา้ดว้ยการสร้างจุดขายท่ีโดดเด่น 

7. เลือกเคร่ืองมือส่ือสารตราสินคา้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (Brand Contract Point) โดยตอ้ง 
พิจารณาวา่ลกัษณะสินคา้เราเป็นอยา่งไร ตลาดเป้าหมายเป็นอยา่งไร สถานการณ์ท่ีจะเลือกใช ้รวมไปถึง
ประเภทของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสาร เป็นตน้ 

8. เลือกแนวทางในการน าเสนอ (Presentation) เช่น การเปิดตวัห้างท่ีใชภ้าพยนตร์โฆษณา
เขา้มาช่วยในการส่ือสาร ใชเ้สียงเพลงในการส่ือสารดา้นอารมณ์และเพิ่มบรรยากาศให้ผูบ้ริโภคระลึก
ถึงอดีต เป็นตน้ โดยจะค านึงถึงความเหมาะสมเป็นหลกั 

กรณีการใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาจะมีการก าหนดเป้าหมาย 
วางกลุ่มเป้าหมายและการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด ดงัน้ี  

เป้าหมายของแบรนด์สไตล์นันดา คือ ตอ้งการท่ีจะเป็นผูน้ าดา้นสินคา้แฟชัน่ โดยการน าเสนอ
สินคา้ท่ีมีจุดเด่น มีเอกลกัษณ์ น าสมยั ทั้งเส้ือผา้และเคร่ืองประดบั ใช้การออกแบบสินคา้ให้เป็นแบบ
Unique ideas มีลกัษณะเฉพาะตวั มีสไตลท่ี์ไม่เหมือนใคร   
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กลุ่มเป้าหมาย (Targets) ของแบรนด์สไตล์นันดา คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบแฟชัน่และ
การแต่งกาย มีแนวทางแฟชัน่เป็นของตวัเอง เพื่อให้เหมาะกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีการออกแบบมีดีไซน์เป็น
จุดเด่น ไม่เหมือนใครอยา่งสไตลน์นัดา 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  

1.  การโฆษณา (Advertising) 

เป็นการใช้ส่ือท่ีไม่ผ่านตวับุคคลหรือองค์กร เช่น โทรทศัน์ โปรเตอร์ แผ่นพบั 
และส่ือโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ โดยท่ีส่ือต่าง ๆ เหล่าน้ีจะส่ือสารข่าวสารไปทีละจ านวนมาก ๆ ในเวลา
เดียวกนั (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2549) 

การเลือกส่ือโฆษณาจะตอ้งสอดคลอ้งกบัผูรั้บสารหรือกลุ่มเป้าหมาย ระยะเวลา
และวิธีการท่ีจะใชใ้นการส่ือสาร เพื่อท่ีจะสามารถใชส่ื้อไดเ้กิดประโยชน์สูงสุด ช่วยเผยแพร่ข่าวสาร 
ย  ้าเตือนความจ า ตลอดจนชกัจูงผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ตน (ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2548) 

ในกรณีของสไตลน์นัดานั้นจะใชส่ื้อโฆษณาทั้งแบบออนไลน์และแบบออฟไลน์ดงัน้ี 
-   ส่ือออฟไลน์ (Offline Advertisement) ไดแ้ก่ 

ส่ือทางโทรทัศน์ 

แบรนด์สไตล์นนัดาใช้วิธีการสอดแทรกสินคา้ไปในรายการโทรทศัน์ ภาพยนตร์ 
โดยให้ดารา นักแสดง นกัร้องสวมใส่สินคา้และใชสิ้นคา้สไตล์นนัดาออกรายการบนัเทิง หรือละคร  
ซีร่ียเ์ป็นวิธีการท่ีเรียกว่า “การจดัวางตรา/สินคา้ในภาพยนตร์และโปรแกรมโทรทศัน์ (Brand/product 
placement in movies and TV programs)” ท าให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัเพิ่มมากข้ึน ขอ้ดี คือ เป็นการโฆษณา
แบบไม่โจ่งแจง้ สร้างการรบกวนน้อยกว่าการโฆษณาทัว่ไป แต่ขอ้เสีย คือ ไม่สามารถเขา้ไปควบคุม
การท างานในเร่ืองการจดัวางสินคา้ในรูปแบบต่าง ๆ ได ้เพราะสิทธ์ิในการควบคุมการท างานจะข้ึนอยู่
กบัผูก้  ากบัเพียงผูเ้ดียว (จิระวฒัน์ อนุวชิชานนท,์  ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2555) 

ส่ือทางนิตยสาร 
สินคา้สไตลน์นัดาทั้งแฟชัน่เส้ือผา้และเคร่ืองส าอางมีการลงโฆษณาผา่นนิตยสาร

แฟชัน่ชั้นน าของเกาหลี หลาย ๆ คอลเล็กชัน่ ใชท้ั้งดารา นกัร้อง ศิลปินมากมาย รวมทั้งนางแบบของ
สไตล์นนัดามาร่วมโฆษณาสินคา้ โดยวิธีการน าเสนอสินคา้จะเป็นการวางธีมเส้ือผา้ตามคอลเล็กชัน่
ใหผ้สมผสานระหวา่งจุดเด่นของตวัสินคา้กบันางแบบผูส้วมใส่ใหล้งตวัและแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน  

-   ส่ือออนไลน์ (Online Advertisement)  
สังคมปัจจุบนัเป็นสังคมดิจิตอล ผูบ้ริโภคเขา้ถึงแบรนดสิ์นคา้ไดง่้ายแค่ปลายน้ิว

ผา่นหนา้จอมือถือ การโฆษณาของสไตล์นนัดาท่ีผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์จึงมีหลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซต์, 
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Facebook, twitter, Instagram, YouTube เพื่อให้ผูบ้ริโภคอพัเดตเทรนเส้ือผา้และเทรนเคร่ืองส าอาง
ออกใหม ่ๆ ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2.  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

คือ หน้าท่ีในการจดัการประเมินทศันคติของประชาชน เพื่อให้เกิดความเขา้ใจและ
ยอมรับ การประชาสัมพนัธ์เป็นหนา้ท่ีในการจดัการท่ีถูกน ามาใชห้ลากหลายมุมมองไม่ใช่แค่ทางธุรกิจ
เท่านั้น แต่ยงัขยายไปถึงประเภทขององคก์รและสถาบนัท่ีไม่ไดห้วงัผลก าไรจากการด าเนินงานดว้ย 

หนา้ท่ีการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด (Marketing Public Relations) คือ กิจกรรมท่ี
ออกแบบมาเพื่อสนบัสนุนวตัถุประสงค์การตลาด เช่น เพิ่มการรับรู้ แจง้ขอ้มูล สร้างความน่าเช่ือถือ 
เพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจเหตุผลในการซ้ือ และไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2549) 

3.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

เป็นการติดต่อส่ือสารของบริษทัไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง เพื่อให้เกิดการซ้ือ
การตลาดทางตรงจะเก่ียวกบักิจกรรมท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณาผ่านทางโทรศพัท์ ส่ือส่ิงพิมพ ์
และส่ือโทรทศัน์อ่ืน ๆ เคร่ืองมือหลกัของการตลาดทางตรงยงัมี การโฆษณาเพื่อการตอบสนองทนัที 
(Direct Response Advertising) โดยสินคา้จะโฆษณาเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้กบัผูผ้ลิตโดยตรง 
การโฆษณาเพื่อการตอบสนองทนัทีไดรั้บความนิยมและการเติบโตอยา่งรวดเร็วของอินเตอร์เน็ตท าให้
ไดรั้บความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ผา่นแค็ตตาล็อก เวบ็ไซต ์ซ่ึงลว้นเป็นปัจจยัท่ีท าให้การตลาด
ทางตรงไดรั้บความนิยมมากข้ึน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2549) 

4.  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotions) 

เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการกระตุน้ยอดขาย เร่งกระบวนการขาย ท าใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 
ดว้ยการน าเสนอส่ิงจูงในพิเศษ เทคนิคการส่งเสริมการขายสามารถจูงใจลูกคา้ให้ซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน 
หรือใหมี้ระยะเวลาในการซ้ือบ่อยข้ึน หรือกระตุน้คนกลางทางการตลาดให้ด าเนินการกระตุน้การขาย
มากข้ึน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2549) 

 ตวัอยา่งการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ คูปอง แจกสินคา้ตวัอยา่ง ลดราคาสินคา้ท่ีป้ายฉลากหรือ
จุดแสดงสินคา้ สินคา้พรีเมียม และการจดัการประกวดแข่งขนัหรือชิงโชค เป็นตน้ 
 

5.  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

เป็นการใชบุ้คคลเขา้มาช่วยจูงใจลูกคา้ให้ซ้ือสินคา้ เป็นการติดต่อโดยตรงระหวา่งผูซ้ื้อ
และผูข้ายทั้งแบบการเผชิญหนา้ หรือ ผา่นเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ เช่น การขายโดยตรงทางโทรศพัท ์
การตอบโตร้ะหวา่งพนกังานกบัลูกคา้ ท าให้มีความยดืหยุน่ ผูข้ายสามารถมองเห็นปฏิกิริยาหรือคาดเดา
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ผูซ้ื้อจากการส่ือสารได ้และท าให้สามารถออกแบบขอ้ความข่าวสารเพื่อตอบสนองกบัสถานการณ์ท่ี
แตกต่างกนัของลูกคา้ได ้(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2549) 

6.  การตลาดโดยการบอกต่อ (Word of Mouth or Buzz marketing) 

เป็นการตลาดทางเลือกอีกรูปแบบท่ีไดรั้บความนิยม โดยมุ่งหวงัในการเร่ืองส่งต่อ และ
แบ่งปันขอ้มูลจากผูบ้ริโภคถึงผูบ้ริโภค เช่น เพื่อน ครอบครัว คนรัก และคนรู้จกั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่า
ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือกวา่การโฆษณา การบอกต่อท าไดห้ลายวธีิ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบแบรนด์หรือ
สินคา้เป็นการส่วนตวับอกต่อผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ ซ่ึงเป็นการบอกต่อท่ีดีท่ีสุด ท าไดโ้ดยการบอกต่อแบบ
ตวัต่อตวัหรือจากส่ืออินเตอร์เน็ต (จิระวฒัน์ และศิริวรรณ, 2555)  

7.  การจัดกจิกรรม (Event Marketing) 

เน่ืองในโอกาสพิเศษ ซ่ึงกิจกรรมนั้นจะไดรั้บการออกแบบมาเพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย
ของตราสินคา้ ตลอดจนส่งมอบประสบการณ์ท่ีมีคุณค่าและน่าประทบัใจไปยงัผูรั้บสาร ปัจจุบนัการ
จดักิจกรรมเติบโตอยา่งรวดเร็ว ท าให้นกัการตลาดเปล่ียนจากการส่ือสารแบบดั้งเดิมมาใชก้ารจดักิจกรรม
การตลาดมากข้ึน โดยปัจจยัส าคญัท่ีท าให้การจดักิจกรรมเป็นส่ิงท่ีสนใจ เพราะสามารถจดัไดต้ลอดเวลา 
เขา้ถึงลูกคา้ท่ีตอ้งการไดง่้าย และสามารถส่ือสารความเป็นตวัตนของตราสินคา้และขอ้มูลข่าวสารได ้
(จิระวฒัน์ และศิริวรรณ, 2555) 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545, น.6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท า
ท่ีผูบ้ริโภคกระหลงัจากไดบ้ริโภคสินคา้แลว้ รวมถึงขั้นตอนการก าจดัสินคา้หรือบริการหลงัจากการ
บริโภคดว้ย 
 Holt Rinehart and Winston (1968, p.5 อา้งถึงใน ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, น.27) กล่าววา่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ ตั้งแต่การจดัหา 
ซ้ือ และขั้นตอนการตดัสินใจ 
 Roger D. Blackwell, Paul W. Minard and James F. Engel (2001, p.6-7) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ การจดัหา บริโภค ก าจดัสินคา้ ซ่ึงจะหาเหตุผลวา่ท าไมถึงซ้ือสินคา้ และน าเอาผลท่ีไดม้า
ใชว้างแผนกลยทุธ์เพื่อชนะใจลูกคา้ 
 Noel (2009, p.11 อา้งถึงใน วฒิุ สุขเจริญ, 2555, น.7) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
ขั้นตอนวธีิการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไดสิ้นคา้และบริการมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน ทั้งการซ้ือ 
การเล่า การแลกเปล่ียน และการขอยมื 
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 ปริญ ลกัษิตานนท์ (2554, น.54) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กรจดัหา ขั้นตอนการซ้ือ
หรือการใชผ้ลิตภณัฑ ์ขั้นตอนการตดัสินใจท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือ เป็นตน้ 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

การศึกษาส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ เร่ิมจากมีส่ิงกระตุน้เขา้มาใน
ความรู้สึกของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะไดรั้บอิทธิพลมาจากเร่ืองต่าง ๆ จากนั้นผูบ้ริโภคก็จะตอบสนองส่ิงนั้น
ดว้ยการกระท าตามลกัษณะของตนเองอยา่งการท่ีจะซ้ือ/ไม่ซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 โมเดลการศึกษาน้ีเรียกวา่ S-R Theory ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus)  

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตควบคุมได ้เป็นส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ไดแ้ก่  

-  ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น ออกแบบสินคา้ท่ีมีนวตักรรมแปลกใหม่น่าสนใจ รูปแบบ
บรรจุภณัฑท่ี์สะดุดตา มีแรงดึงดูดพอท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคอยากไดใ้นตวัสินคา้  

-  ดา้นราคา เช่น ใชก้ลยทุธ์ก าหนดราคาใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย ไม่แพงกวา่ก าลงั
ซ้ือหรือถูกเกินไปจนดูไม่มีค่า เป็นตน้ 
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-  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย เช่น มีช่องทางการจ าหน่ายหลากหลายทั้งแบบ Offline 
และ Online เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและง่ายแก่การกระจายสินคา้ของบริษทั 

-  ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารของ
ตราสินคา้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ตลอดเวลา มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุน้ยอดขายให้
เพิ่มมากข้ึน เป็นตน้ 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) คือ ส่ิงท่ีอยูน่อกเหนือการควบคุม ไดแ้ก่ 
-  เศรษฐกิจ เช่น รายไดต่้อเดือนท่ีมีผลต่อก าลงัการซ้ือสินคา้ 
-  เทคโนโลย ีเช่น ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ีมีส่วนช่วยให้การซ้ือหา

สินคา้ของผูบ้ริโภคง่ายข้ึน 
-  การเมือง เช่น ขอ้ก าหนดกฎหมายการเพิ่มหรือการลดภาษีทางการคา้  
-  วฒันธรรม (Culture) 

2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) เป็นส่ิงท่ีเปรียบเสมือน
กล่องด าของผูซ้ื้อส าหรับผูผ้ลิตและบริษทัท่ีจ าหน่ายสินคา้ เพราะไม่สามารถคาดเดาไดว้า่ผูซ้ื้อรู้สึกนึก
คิดเช่นไร  

2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
(Culture) ปัจจยัดา้นสังคม (Social) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) และปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological)  
  2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision process) อีกหน่ึงปัจจยัท่ี
ส่งผลกบัความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย  

-  การรับรู้ปัญหา เป็นลกัษณะการรับรู้ท่ีตระหนกัถึงปัญหา มองเห็นภาพความ
ต่างระหวา่งสภาพท่ีอยากให้มีหรืออยากเกิดข้ึนกบัสภาพท่ีแทจ้ริงท่ีเป็นอยูซ่ึ่งสามารถท าให้ผูบ้ริโภค
ต่ืนตวัหรือตระหนกัถึงความตอ้งการได ้
 -  การคน้หาขอ้มูลเป็นการเสาะหาขอ้มูลของบุคคลซ่ึงอาจไดจ้ากความทรงจ า
หรือประสบการณ์ท่ีผา่นมาในอดีต หรือจากบุคคลอ่ืน 
 -  การประเมินทางเลือก เป็นการประเมินทางเลือกเทียบกนัก่อนท่ีจะตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะพิจารณาจากประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 
 -  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นการประเมินความรู้สึกหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดใ้ช้
สินคา้แลว้ 
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3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) คือ การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินค้า
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงประเด็นต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจ ไดแ้ก่   

3.1  การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) เช่น คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอบ
โจทยทุ์กตอ้งการของผูบ้ริโภค  

  3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น การซ้ือสินคา้จากความจงรักภกัดี 
หรือมีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

  3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น การเลือกร้านคา้ท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถ
จะเดินทางไปมาไดส้ะดวก มีการบริการท่ีดี ซ่ือตรง เป็นตน้ 

  3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การเลือกซ้ือสินคา้ช่วงเวลาท่ี
ตนเองสะดวก  

  3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) เช่น ก าหนดการซ้ือสินคา้อุปโภค
บริโภคท่ีไวใ้ชภ้ายในบา้นในรอบ 1 เดือน เป็นตน้ 

 ธงชยั สันติวงษ ์(2546, น.33) กล่าววา่ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการหาหนทาง
การใช้เคร่ืองมือการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุด ท าให้สามารถแกไ้ขปัญหาทางการตลาดต่าง ๆ ได้
อยา่งตรงจุดอีกดว้ย 

ศิริรัตน์ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 , น.192) กล่าววา่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้รู้ถึง
ศกัยภาพของตลาดและผูบ้ริโภค ท าให้สามารถเลือกตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ค าถามท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ1H 

 

2.3 ข้อมูลเกีย่วกบั STYLENANDA 
 บริษทั นนัดา ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี ค.ศ. 2004 ไดรั้บการบนัทึกในประวติัศาสตร์เกาหลีวา่เป็นร้าน
ขายสินค้าสินค้าออนไลน์เจ้าแรกท่ีใหญ่และดีท่ีสุดในเกาหลี ซ่ึงไม่เคยมีใครท าได้มาก่อน ด้วย
นโยบายของบริษทัท่ีวา่ “เราไม่ไดอ้อกแบบเส้ือผา้ แต่เราสร้างวฒันธรรม ไม่ใช่แค่เคร่ืองส าอางแต่เป็น
การครีเอทลุค เราคือสไตล์นันดา ผูน้ าในด้านความแตกต่าง ท่ีไม่มีใครสามารถเหมือนเราได้” 
สไตลน์นัดาไม่เคยหยดุพฒันา ยงัคงกา้วต่อไปดว้ยการสร้างแบรนด์เคร่ืองส าอางช่ือ “3CE : 3 Concept 
Eyes” ปี 2007 และสร้างแบรนด์เส้ือผา้แนวสตรีท “KKXX” ข้ึนมาปี 2012 และในเดือนกนัยายนปี
เดียวกนันั้นเอง สไตล์นนัดาไม่จ  ากดัตวัเองให้เป็นแค่ร้านคา้ออนไลน์ต่อไป สไตล์นนัดาเร่ิมท าธุรกิจ
แบบออฟไลน์ดว้ยการสร้าง Shop ขายสินคา้ของตนเองแห่งแรกท่ี ฮงเด สไตล์นนัดาริเร่ิมท่ีจะปรับ
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โฉมการขนส่งสินคา้แบบใหม่ดว้ยการเพิ่มสาขาท่ี Duty Free Shop เพิ่มขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่
ในประเทศ และยงัเพิ่มสาขาของตนเองในต่างประเทศดว้ย เช่น จีน สิงคโปร์ ฮ่องกง ญ่ีปุ่น ไทย 
 สไตล์นนัดาไดรั้บคดัเลือกจาก CNN วา่เป็นแบรนด์เกาหลีสายเลือดใหม่ท่ีไดรั้บความนิยม
และมียอดขายสูงสุดในหา้งล็อตเตช้นะคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ไดรั้บการโหวตจากนกัท่องเท่ียวชาวจีนวา่เป็น
แบรนด์อนัดบัหน่ึงเร่ืองแฟชั่นและเคร่ืองส าอางท่ีชนะใจกลุ่มนักท่องเท่ียวจีนท่ีมาเท่ียวในประเทศ
เกาหลี พนักงานในสไตล์นันดากว่า 70% เป็นผูห้ญิง และ 75% มีอายุ 20 ปี ท าให้แบรนด์สินค้า
สไตล์นนัดาเป็นกลุ่มแบรนดข์องคนรุ่นใหม่ท่ีประสบความส าเร็จ และพร้อมท่ีจะมีการพฒันาอยา่งไม่
มีการหยดุย ั้ง 
 สินคา้ท่ีสไตลน์นัดาออกแบบไม่ไดเ้ป็นเพียงแค่สินคา้แต่เป็นเทรน ส่ิงท่ีสไตลน์นัดาขายไม่ใช่
เพียงแค่สินคา้แต่เป็นวฒันธรรม สไตลน์นัดาออกแบบและพฒันาสินคา้มากวา่ 10 ปี เพื่อสร้างความเป็น
เอกลกัษณ์ให้กบัสินคา้ ท าให้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก ๆ ท่ีคนนึกถึงเวลาไปเท่ียวเกาหลี ดว้ยความ
หลงใหลในแฟชัน่และความมุ่งมัน่ของกลุ่มคนรุ่นใหม่ในบริษทั ท าให้บริษทัสไตลน์นัดามุ่งสู่การเป็น
ผูน้ าในธุรกิจแฟชัน่ของประเทศเกาหลี และเตรียมกา้วไปสู่อบรนดร์ะดบัโลกอีกดว้ย 
 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
มนสันนัท ์ธนาพุ่มเพช็ร และ ไกรชิต สุตะเมือง (2556) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการท่ีสตาร์บคัน ามาใช้ คือ การเน้นคุณภาพกล้าการันตีทุกแก้ว ราคา สถานท่ีและการ
บริการ ท าใหแ้บรนดมี์ภาพลกัษณ์ท่ีดี ลูกคา้ประทบัใจ และซ่ือสัตยต่์อแบรนด ์ 

ศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของวุฒิศกัด์ิ
คลินิกท่ีใชก้ารส่ือสารแบบปากต่อปากจากผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการจริง ความตอ้งการเฉพาะตวับุคคล 
และขอ้มูลจากประสบการณ์อดีตท่ีเคยผา่นมา มีการบริการท่ีคาดหวงั และบริการท่ีรับรู้จากมุมมองของ
ผูบ้ริโภค มีการใหค้วามรู้จากผูเ้ช่ียวชาญเพื่อใหผู้บ้ริโภคใชใ้นการประกอบการตดัสินใจ  

สมปรารณา พรหมช่วย (2552) ศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของคลินิกศลัยกรรมความงามเมโกะคลินิก ซ่ึงในกรณีของเมโกะคลินิกนั้น จุดแข็งคือ การขายโดย
พนกังานและการส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) โดยการขายโดยพนกังานนั้น พนกังานจะ
เป็นคนใหข้อ้มูลเพิ่มเติมท่ีลูกคา้ควรทราบหรือลูกคา้มีขอ้สงสัยเพิ่มเติม จนท าใหลู้กคา้เขา้ใจในบริการ 
และตดัสินใจใช้บริการกบัเมโกะคลินิก จะช่วยเร่ืองการประหยดังบประมาณในการโฆษณา รวมไป
ถึงสร้างการตระหนกัในแบรนดสิ์นคา้ และใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีมีขอ้จ ากดัทางดา้นกฎหมายไดม้ากข้ึน 
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ยุพิน พึ่งภิญโญ (2551) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของร้านอาหาร
ไทยในกรุงโตเกียวท่ีจะตอ้งใช้การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือดิจิตลั รวมถึงการส่ือสารแบบ
ปากต่อปาก ซ่ึงส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อชาวญ่ีปุ่นมากท่ีสุด คือ ส่ือดิจิตอล อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ เพราะชาว
ญ่ีปุ่นเนน้ใชก้ารส่ือสารผา่นทางเทคโนโลยเีป็นส่วนมาก ท าให้ตอ้งปรับตวัตามทั้งเร่ืองประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้และการท าการตลาดต่าง ๆ  

พิชญสินี สวา่งโรจน์ (2556) ศึกษาเก่ียวกบัการรับรู่การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการต่อ
ผลิตภณัฑ์ของลูกคา้กลุ่มแม่บา้นเกษตรกรวสิาหกิจชุมชนบา้นหว้ยผกักูดท่ีใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือช่วยใน
การขาย ประกอบกบัการให้ขอ้มูลเบ้ืองตน้ต่าง ๆ ของเจา้หน้าท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้และความ
สนใจจากลูกคา้  

ปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์(2555) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สกินฟู้ดของผูบ้ริโภคท่ีใชก้ารโฆษณาสินคา้มาเป็นจุดเร่ิมของการขายสินคา้ รวมกบัการ
ประชาสัมพนัธ์และการท ากิจกรรมต่าง ๆ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ นึกถึง ไม่ซ้ือสินคา้แบรนด์อ่ืน 
และมาซ้ือสินคา้กบัแบรนด ์   

เกลา้กมล สุริยนัต ์(2554) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและความพึงพอใจ
ท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ ETUDE HOUSE ท่ีใชก้ารขายโดยการให้ขอ้มูลและการแนะน าของ
พนักงานขายมาเป็นจุดเด่น เสริมกับการส่งเสริมการขาย มาสร้างความผูกพนักับผูบ้ริโภค ท าให้
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อสินคา้ ผลท่ีคาดหวงัจากการใช ้และศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ 

วรีรัตน์ สิทธิ และคณะ (2553) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถประหยดัพลงังาน ซ่ึงการส่ือสารท่ีใช ้คือ การใชก้ารส่งเสริมการขาย เร่ืองการให้เงินดาวน์
และส่วนลดในการผอ่นช าระ โดยมีพนกังานคอยให้รายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกบัขั้นตอนระเบียบต่าง ๆ 
ของสถาบนัการเงินรวมไปถึงตวัสินคา้ ซ่ึงช่วงเวลาท่ีสามารถขายรถประหยดัพลงังานไดดี้คือช่วงท่ีมี
การจดัมอเตอร์โชวห์รือมหกรรมแสดงรถยนต์ปลายปีท่ีรวบรวมหลายบริษทัท่ีจะมาโชวน์วตักรรม
ใหม่ ๆ ให้ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือและเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เด่นของรถยนตป์ระหยกัพลงังานในแต่ละค่าย
ไดอ้ยา่งดี 

ร าไพพรรณ พุฒธรรม (2557) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล สาขาแจง้วฒันะ นั้นพบวา่    
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการขาย ไดแ้ก่ การให้ค  าแนะน าของพนกังาน เช่น การแนะน า
สินคา้ การแนะน าวธีิการใช ้การใหบ้ริการ ความเอาใจใส่ของพนกังานมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
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ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้แจง้วฒันะ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและเขา้มาซ้ือสินคา้
กบัเซ็นทรัล แจง้วฒันะ 

จากการศึกษางานวิจยัทั้งหมดน้ี ท าให้ไดข้อ้สรุปวา่ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาด 
มีส่วนส าคญัท่ีท าให้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน ดงันั้นจะตอ้งผสมผสาน
กลยุทธ์การตลาดและใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารให้มีความสอดคลอ้งและไปในทิศทางเดียวกนั เพื่อท่ีจะ
สามารถส่ือสารวตัถุประสงค์ของแบรนด์ผ่านตวัสินคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรับรู้ และจดจ าสินคา้ 
โดยการผสมผสานกลยุทธ์และการใชเ้คร่ืองมือนั้น จะตอ้งบริษทัรู้วา่แบรนดมี์จุดเด่นอะไร และส่ือสาร
ใหถู้กจุด เพื่อท่ีจะใชเ้ป็นจุดแขง็และตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายของตนมากท่ีสุด 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดา ในการศึกษาคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล มีดงัน้ี 

1.  ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้สไตลน์นัดาอยูใ่น

เขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) คือ ผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีซ้ือและใช้สินคา้สไตล์นนัดา เน่ืองจากไม่ทราบ

จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูศึ้กษาจึงใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (พิมพา หิรัญกิตติ, 
2552) เลือกใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ยอมรับในความคลาดเคล่ือน 5% ดงัน้ี 

สูตร   n  =  Z2pq 
   e2

 

ก าหนดให ้

  n แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z แทน ค่ามาตรฐานระดบัความเช่ือมัน่ 95% (มีค่าเท่ากบั 1%) 
  p แทน สัดส่วนประชากรท่ีศึกษา 
  q แทน 1-p 
  e แทน ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(0.05) 

ดังนั้ น จะเท่ากับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่าง และส ารองข้อมูลไว ้15 ตวัอย่าง จึง
เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
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การสุ่มตวัอยา่ง (Random) จะใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงก าหนด
จากผูซ้ื้อและใชสิ้นคา้สไตล์นนัดาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคปัจจุบนัเพศหญิงท่ี
ซ้ือและใชสิ้นคา้ของสไตลน์นัดา จ านวน 400 ตวัอยา่ง  

  

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) มีขั้นตอนการสร้าง ดงัน้ี 
1.  ศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร ต ารา และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นตวัช่วยสร้างแบบสอบถาม 

และเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและปรับแกต่้อไป 
2.  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการแกไ้ขแลว้ มาใหก้ลุ่มตวัอยา่งทดลองตอบแบบสอบถาม จ านวน 

30 ชุด เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
3.  น าแบบสอบถามมาปรับปรุง แกไ้ข เพื่อท าให้เป็นแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ และใช้เก็บ

ขอ้มูล จ านวน 400 ชุด ซ่ึงแบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน  
ส่วนที ่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว มี 5 ขอ้ ดงัน้ี 
 ขอ้  1  อายุ ใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) เป็นลกัษณะค าถาม

แบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
 ขอ้  2  สถานภาพ ใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) เป็นค าถาม

แบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
 ขอ้  3  การศึกษา ใช้มาตรวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) เป็นค าถาม

แบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
 ขอ้  4  อาชีพ ใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) เป็นค าถามแบบ

หลายตวัเลือก  
ขอ้  5  รายได้โดยเฉล่ีย ใช้มาตรวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) เป็น

ค าถามแบบหลายตวัเลือก 
ส่วนที่  2  เป็นขอ้มูลเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีสไตล์นันดาใช้ ลกัษณะของค าถามเป็น

ค าถามปลายปิด ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้นเพื่อวดัระดบัความคิดเห็น เป็นค าถามแบบ 
likert Scale มี 5 ระดบั ดงัน้ี 

 
 
 



 
 

  34 

5   คะแนน  หมายถึง   ระดบัมากท่ีสุด 
4   คะแนน  หมายถึง   ระดบัมาก 
3   คะแนน  หมายถึง   ระดบัปานกลาง 
2   คะแนน  หมายถึง   ระดบันอ้ย 
1   คะแนน  หมายถึง   ระดบันอ้ยท่ีสุด 

ใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Rating Scale) ใชสู้ตรการค านวณความกวา้งอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 

จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =      ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด
                      จ านวนชั้น 

 

                       =       5 – 1 =      0.8 
                  5 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของแต่ละคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 
ค่าเฉล่ีย     อยูใ่นเกณฑ ์
4.21-5.00       ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
3.41-4.20     ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก 
2.61-3.40     ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81-2.60     ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ย 
1.00-1.80   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดาของผูบ้ริโภค ลักษณะของ
ค าถามเป็นค าถามปลายปิด ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้นเพื่อวดัระดบัความคิดเห็น เป็น
ค าถามแบบ likert Scale ใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ใชสู้ตรการค านวณความ
กวา้งอนัตรภาคชั้น  
 

3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี ผูศึ้กษาเก็บขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล  2  ประเภท คือ 
ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลจากการเก็บรวบรวมกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัท่ีซ้ือและใช้

สินคา้ของสไตล์นนัดาในเขตกรุงเทพมหานครโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม ด าเนินการ
ตามขั้นตอนการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
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ส่วนท่ี  2  ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลการคน้ควา้และศึกษาจากบทความทางวิชาการ งานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลการน าเขา้เส้ือผา้และเคร่ืองส าอางของกระทวงพาณิชยจ์าก internet หนงัสือ ต ารา
เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลประกอบการศึกษาเพื่อใหก้ารศึกษาสมบูรณ์ยิง่ข้ึน  

 

3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลแล้ว ผูศึ้กษาจะน าแบบสอบถามมาคัดแยกแบบสอบถามท่ีไม่

สมบูรณ์ออก แลว้บนัทึกเพื่อน ามาขอ้มูลมาประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพื่อวิเคราะห์
น าเสนอ และสรุปผลการการศึกษา 

1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
ส่วนท่ี  1  วเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี (Frequency)  

และค่าร้อยละ (Percentage)   
ส่วนท่ี  2  วิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใช้ ใชส้ถิติแจก

แจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
ส่วนท่ี  3  วิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาของผูบ้ริโภค ใชส้ถิติ

แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

ส่วนท่ี  1  สถิติค่า F-test แบบวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis 
of Variance : One-way ANOVA) ใชท้ดสอบสมมติฐานความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งตวัแปรอิสระ
มากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป เพื่อทดสอบขอ้มูลประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาของ
ผูบ้ริโภค  

ส่วนท่ี  2  Pearson Correlation เพื่อวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 
 



 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ 
 

การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล ์  
นนัดาของผูบ้ริโภค ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยผูศึ้กษาไดท้  าการวเิคราะห์และด าเนินการ
เสนอผลวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

การเสนอผลการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดสัญลกัษณ์เพื่อใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
     n        แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample size) 

X       แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
    SD       แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t        แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน t-distribution 
df       แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
r        แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
H0       แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1       แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*        แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาไดน้ าเสนอตามวตัถุประสงคข์องการการศึกษาโดยการแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น  4  ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่ 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ส่วนที ่ 2  การวเิคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดา 
ส่วนที ่ 3  การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ส่วนที ่ 4  การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที ่ 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล ใช้สถิติการแจงนับความถ่ีและร้อยละ โดยน าเสนอ

รายละเอียดการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยตาราง ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่ 4.1  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาย ุ

 อายุ จ านวน ร้อยละ 

16 - 25 ปี 190 47.5 
26 - 35 ปี 198 49.5 
36 - 45 ปี 10 2.5 

46 ปีข้ึนไป 2 0.5 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.1  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 26 - 35 ปี จ  านวน 198 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมา อาย ุ16 - 25 ปี จ  านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 อาย ุ36 - 45 ปี จ  านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 อายุ 46 ปีข้ึนไป จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ26 - 35 ปี รองลงมา คือ 16 - 25 ปี 36 - 45 ปี และ 46 ปีข้ึนไป ตามล าดบั 

 
ตารางที ่ 4.2  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามสถานภาพ 

 สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 363 90.8 
สมรส 37 9.3 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.2  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 363 คน   
คิดเป็นร้อยละ 90.8  รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด รองลงมาคือ สถานภาพสมรส 
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ตารางที ่ 4.3  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 33 8.3 
ปริญญาตรี 323 80.8 

ปริญญาโท/ปริญญาเอก 44 11 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.3  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 323 คน 
คิดเป็นร้อยละ 80.8 รองลงมา การศึกษาปริญญาโท/ปริญญาเอก จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 การศึกษา
ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีการศึกษาปริญญาตรี รองลงมาคือ การศึกษาปริญญาโท/ปริญญาเอก และการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ตามล าดบั 

 
ตารางที ่ 4.4  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัอาชีพ 

 อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 106 26.5 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ/เอกชน 232 58 

ขา้ราชการ 35 8.8 
ธุรกิจส่วนตวั 22 5.5 

อ่ืนๆ 5 1.3 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.4  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ/
เอกชน จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมา อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 106 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.5 อาชีพขา้ราชการ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 22 คน  
คิดเป็นร้อยละ 5.5  อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน รองลงมา นกัเรียน/นกัศึกษา ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั 
และอาชีพอ่ืน ๆ ตามล าดบั 
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ตารางที ่ 4.5  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 รายได้โดยเฉลีย่ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 92 23 
15,000 - 20,000 บาท 120 30 
20,001 - 30,000 บาท 158 39.5 

30,001 - 40,000 บาท 28 7 

40,001 - 50,000 บาท 2 0.5 
มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 0 0 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี  4.5  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดโ้ดยเฉล่ีย20,001 - 30,000 บาท 

จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมา รายได้โดยเฉล่ีย 15,000 - 20,000 บาท จ านวน 120 คน    
คิดเป็นร้อยละ 30 รายได้โดยเฉล่ียต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 รายได้โดยเฉล่ีย 
30,001 - 40,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 รายได้โดยเฉล่ีย 40,001 - 50,000 บาท จ านวน 2 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดโ้ดยเฉล่ีย 20,001 - 30,000 บาท 
รองลงมา คือ รายได้โดยเฉล่ีย 15,000 - 20,000 บาท รายไดโ้ดยเฉล่ียต ่ากว่า 15,000 รายได้โดยเฉล่ีย 
30,001 - 40,000 บาท และรายไดโ้ดยเฉล่ีย 40,001 - 50,000 บาท ตามล าดบั 
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ส่วนที ่ 2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นันดา 

 
ตารางที ่ 4.6  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 

    การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตลน์นัดา ดา้นการโฆษณา 

ด้านการโฆษณา 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

  X SD แปลผล อนัดับ 

1. โฆษณาสินคา้ผา่น
รายการโทรทศัน์ ซีรีย์
ละคร  เป็นตน้ 

19 301 60 14 6 3.783 0.653 มาก 2 

2. โฆษณาผา่นทางส่ือ  
Social Network 

154 230 13 4 0 4.335 0.586 มาก
ท่ีสุด 

1 

3. โฆษณาผา่นทาง
นิตยสาร 

3 121 247 28 1 3.243 0.595 ปาน
กลาง 

3 

4. โฆษณาผา่นส่ืออ่ืนๆ 
เช่น โปสเตอร์ , 
ป้ายคทัเอาท ์

2 71 222 96 9 2.903 0.721 ปาน
กลาง 

4 

รวมด้านการโฆษณา      3.556 0.639 มาก  

จากตารางท่ี  4.6  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตลน์นัดาดา้นการโฆษณา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.556 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ระดบัการรับรู้ท่ีสุดดา้นการโฆษณา คือ การโฆษณา
ผา่นทางส่ือ Social Network ค่าเฉล่ีย 4.335 รองลงมา การโฆษณาแฝงผ่านทางรายการโทรทศัน์ ซีรีย ์ละคร 
ค่าเฉล่ีย 3.783 การโฆษณาผ่านทางนิตยสาร ค่าเฉล่ีย 3.243 และการโฆษณาผา่นส่ืออ่ืน ๆ เช่น โปสเตอร์ 
ป้ายคทัเอาท ์ค่าเฉล่ีย 2.903 ตามล าดบั 
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ตารางที ่ 4.7  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
    การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตลน์นัดา  
    ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ด้านการประชาสัมพันธ์ 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. บทสัมภาษณ์ของผูจ้ดั
จ  าหน่ายสินคา้สไตลน์นั
ดา 

4 32 256 101 7 2.813 0.639 ปาน
กลาง 

4 

2. การเป็นสปอนเซอร์ใน
รายการทีว ีซีรียล์ะคร 

11 161 198 25 5 3.370 0.670 ปาน
กลาง 

3 

3. การกล่าวถึงแบรนด์
สินคา้โดยศิลปิน ดารา 
นกัร้อง 

19 242 122 17 0 3.658 0.637 มาก 2 

4. บริษทัน าเขา้ใหข้อ้มูล
ข่าวสาร 

46 238 95 19 2 3.768 0.731 มาก 1 

รวมด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ 

     3.402 0.669 ปาน
กลาง 

 

จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นนัดาดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.402 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ระดบัการรับรู้ท่ีสุดดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
คือ บริษทัน าเขา้ให้ขอ้มูลข่าวสารสินคา้สไตล์นนัดา ค่าเฉล่ีย 3.768 รองลงมา การกล่าวถึงแบรนด์สินคา้
โดยศิลปิน ดารา นกัร้อง ค่าเฉล่ีย 3.658 การเป็นสปอนเซอร์ในรายการทีวี ซีรียล์ะคร ค่าเฉล่ีย 3.370 
และบทสัมภาษณ์ของผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้สไตลน์นัดา ค่าเฉล่ีย 2.813 ตามล าดบั 
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ตารางที ่ 4.8  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
    การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตลน์นัดา ดา้นการตลาดทางตรง 

ด้านการตลาดทางตรง 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. การใหข้อ้มูลและ
บริการขายสินคา้ผา่น
เวบ็ไซตส์ไตลน์นัดา 

49 271 76 4 0 3.913 0.588 มาก 1 

2. ขอ้มูลแคต็ตาล็อก
ออนไลน์ของบริษทั
น าเขา้ในไทย 

12 144 231 13 0 3.388 0.602 ปาน
กลาง 

2 

3. ขอ้มูลแคต็ตาล็อก
สินคา้จากนิตยสาร 

6 56 279 58 1 3.020 0.596 ปาน
กลาง 

3 

รวมด้านการตลาด
ทางตรง 

     3.440 0.595 มาก  

จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตล์นนัดาดา้นการตลาดทางตรง โดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.440 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ระดบัการรับรู้ท่ีสุดดา้นการตลาดทางตรง คือ 
การให้ขอ้มูลและบริการขายสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์สไตล์นนัดา ค่าเฉล่ีย 3.913 รองลงมา ขอ้มูลแค็ตตาล็อก
ออนไลน์ของบริษัทน าเขา้ ค่าเฉล่ีย 3.388 และขอ้มูลแค็ตตาล็อกสินคา้จากนิตยสาร ค่าเฉล่ีย 3.020 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่ 4.9  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
    การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตลน์นัดา  
    ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. การใหส่้วนลดและ
ของแถมต่าง ๆ แก่ 
Member 

228 142 19 10 1 4.465 0.725 มาก
ท่ีสุด 

1 

2. การแจกสินคา้
ตวัอยา่ง (สินคา้ประเภท 
Make up : 3CE) 

139 227 21 12 1 4.228 0.701 มาก
ท่ีสุด 

2 

3. การใหข้องรางวลัเม่ือ
มีกิจกรรมพิเศษ 

102 204 82 11 1 3.988 0.771 มาก 4 

4. การใหคู้ปองส่วนลด 109 24 32 13 2 4.113 0.718 มาก 3 
รวมด้านการส่งเสริมการขาย      4.199 0.729 มาก  

จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นนัดาดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.199 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ระดบัการรับรู้ท่ีสุดดา้นการส่งเสริมการขาย 
คือ การให้ส่วนลดและของแถมต่าง ๆ แก่ Member ค่าเฉล่ีย 4.465 รองลงมา การแจกสินคา้ตวัอย่าง 
(สินคา้ประเภท Make up:3CE) ค่าเฉล่ีย 4.228 การให้คูปองส่วนลด ค่าเฉล่ีย 4.113 และการให้ของ
รางวลัเม่ือมีกิจกรรมพิเศษ ค่าเฉล่ีย 3.988 ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.10  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
       การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดส์ไตลน์นัดา  
      ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 

ด้านการขายโดย 

พนักงานขาย 

มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. เสนอขายสินคา้
สไตลน์นัดา 

7 102 272 17 2 3.238 0.576 ปาน
กลาง 

3 

2. แนะน าใหข้อ้มูล
สินคา้สไตลน์นัดา 

26 260 106 7 1 3.758 0.604 มาก 2 

3. เสนอใหท้ดลองใช้
สินคา้ตวัอยา่ง (Make up 
: 3CE) 

110 255 25 9 1 4.160 0.652 มาก 1 

รวมด้านการขายโดย
พนักงานขาย 

     
3.719 0.611 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.10 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นนัดาดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.719 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ระดบัการรับรู้ท่ีสุดด้านการขายโดย
พนกังานขาย คือ เสนอให้ทดลองใช้สินคา้ตวัอยา่ง ค่าเฉล่ีย 4.160 รองลงมา กแนะน าให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้สไตลน์นัดา ค่าเฉล่ีย 3.758 และเสนอขายสินคา้สไตลน์นัดา ค่าเฉล่ีย 3.238 ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.11  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
      การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตลน์นัดา  
       ดา้นการตลาดโดยการบอกต่อ 

ด้านการตลาด 

โดยการบอกต่อ 

มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. การบอกต่อจากบุคคล
อ่ืนเก่ียวกบัสินคา้ 

12 216 158 12 2 3.560 0.630 มาก 4 

2. การบอกต่อจากเพื่อน 
ญาติ คนในครอบครัว 
เก่ียวกบัสินคา้ 

149 232 16 6 0 4.318 0.585 มาก
ท่ีสุด 

2 

3. การบอกต่อผา่น Blog 
/website ต่าง ๆ 

43 283 70 4 0 3.913 0.562 มาก 3 

4. การบอกต่อจาก 
Beauty Blogger และ
ดาราเซเลป  

205 174 18 3 0 4.453 0.619 มาก
ท่ีสุด 

1 

รวมด้านการตลาด 

โดยการบอกต่อ 
     0.461 0.599 มาก  

จากตารางท่ี 4.11 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นนัดาดา้นการตลาดโดยการบอกต่อโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.061 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ระดบัการรับรู้ท่ีสุดดา้นการตลาดโดย
การบอกต่อ คือ การบอกต่อจาก Beauty Blogger และดาราเซเลปเก่ียวกบัสินคา้ ค่าเฉล่ีย 4.453 รองลงมา 
การบอกต่อจากเพื่อน ญาติ คนในครอบครัวเก่ียวกบัสินคา้ ค่าเฉล่ีย 4.318 การบอกต่อผา่น Blog/Website  
ค่าเฉล่ีย 3.913 และการบอกต่อจากบุคคลอ่ืนเก่ียวกบัสินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.560 ตามล าดบั 
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ตารางที ่ 4.12  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
      การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดา  
      ดา้นการจดักิจกรรม 

ด้านการจัดกจิกรรม 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. การจดั Event และ 
Shop เปิดใหม่ (มี
กิจกรรมและสิทธิพิเศษ
มากมายภายในงาน) 

11 182 194 13 0 3.478 0.609 มาก 3 

2. การจดั Event เพื่อให้
ทดลองใชสิ้นคา้ 
(ประเภท Makeup : 3CE) 

36 301 50 11 2 3.895 0.600 มาก 1 

3. การจดับูธกิจกรรม
และจ าหน่ายสินคา้
สไตลน์นัดา 

16 314 58 11 1 3.833 0.539 มาก 2 

4. การจดั Event บนัเทิง
ตามสถานท่ีต่าง ๆ ของ    
แบรนดส์ไตลน์นัดา 

7 65 271 51 6 3.040 0.648 ปาน
กลาง 

4 

รวมด้านการจัดกจิกรรม      3.562 0.599 มาก  

จากตารางท่ี 4.12 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนด์สไตล์นนัดาดา้นการจดักิจกรรมโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.562 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ระดบัการรับรู้ท่ีสุดของด้านการจดักิจกรรม คือ 
การจดั Event เพื่อให้ทดลองใช้สินคา้ (ประเภท Make up:3CE) ค่าเฉล่ีย 3.895 รองลงมา การจดับูธ
กิจกรรมและจ าหน่ายสินคา้สไตล์นันดา ค่าเฉล่ีย 3.800 การจดั Eventและการเปิด Shop ใหม่ (ภายใน
งานมีกิจกรรมพิเศษมากมาย) ค่าเฉล่ีย 3.478 และการจดั Event บนัเทิงตามสถานท่ีต่าง ๆ ของแบรนด์
สไตลน์นัดา ค่าเฉล่ีย 3.040 ตามล าดบั 
 
 
 



 
 

  47 

ตารางที่  4.13  แสดงสรุปค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 
      ระดบัการรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับการรับรู้ 

X SD แปลผล อนัดับ 

การโฆษณา 3.556 0.639 มาก 5 
การประชาสัมพนัธ์ 3.402 0.669 ปานกลาง 7 
การตลาดทางตรง 3.440 0.595 มาก 6 
การส่งเสริมการขาย 4.199 0.729 มาก 1 
การขายโดยพนกังานขาย 3.719 0.611 มาก 3 
การตลาดโดยการบอกต่อ 4.061 0.599 มาก 2 
การจดักิจกรรม 3.562 0.599 มาก 4 

รวม 3.706 0.634 มาก  

จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสินคา้สไตล์นันดาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.706 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด คือ การส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย 4.199 
รองลงมา การตลาดโดยการบอกต่อ ค่าเฉล่ีย 4.061 การขายโดยพนกังานขาย ค่าเฉล่ีย 3.719 การจดักิจกรรม 
ค่าเฉล่ีย 3.562 การโฆษณา ค่าเฉล่ีย 3.556 การตลาดทางตรง ค่าเฉล่ีย 3.440 และการประชาสัมพนัธ์ 
ค่าเฉล่ีย 3.402 ตามล าดบั 

ส่วนที ่ 3  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดาของผู้บริโภค 
 

ตารางที่  4.14  แสดงจ านวน และร้อยละของค่าใชจ่้าย/คร้ัง ของผูบ้ริโภค  
 ค่าใช้จ่าย/คร้ัง จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 1,000 บาท 63 15.8 
1,001 – 3,000 บาท 279 69.8 
3,001 – 5,000 บาท 51 12.8 

มากกวา่ 5,000 บาทข้ึนไป 7 1.8 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี  4.14  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 1,001 - 3,000 บาท 
จ านวน 279 คน รองลงมา ต ่ากวา่ 1,000 บาท จ านวน 63 คน 3,001 - 5,000 บาท จ านวน 51 คน และมากกว่า 
5,000 บาทข้ึนไป จ านวน 7 คน ตามล าดบั 

 
ตารางที่  4.15   แสดงจ านวน และร้อยละของจ านวนช้ิน/คร้ัง ของผูบ้ริโภค  

จ านวนช้ิน/คร้ัง จ านวน ร้อยละ 

1 ช้ิน / คร้ัง 76 19 

2-3 ช้ิน / คร้ัง 294 73.5 

4 ช้ินข้ึนไป / คร้ัง 30 7.5 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.15  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้โดยจ านวน 2 - 3 ช้ิน/ คร้ัง 
จ านวน 294 คน รองลงมา 1 ช้ิน/คร้ัง จ  านวน 76 คน และ 4 ช้ินข้ึนไป/คร้ัง จ านวน 30 คน ตามล าดบั 

 
ตารางที่  4.16  แสดงจ านวนและร้อยละ ของประเภทของสินคา้สไตลน์นัดาท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือ 

ประเภท จ านวน ร้อยละ 

สินคา้แฟชัน่ประเภทเส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋า 25 6.3 

เคร่ืองส าอาง 3CE 375 93.8 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี  4.16  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง 
3CE จ านวน 375 คน รองลงมา สินคา้แฟชัน่ประเภทเส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋า จ านวน 25 คน 
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ตารางที่  4.17  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
     จ  าแนกตามเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

เหตุผลทีซ้ื่อ 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับความส าคัญ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. ตอ้งการทนัสมยั  
ทนักระแสนิยม 

37 327 33 2 1 3.993 0.467 มาก 1 

2. ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทาง
สังคม 

8 39 222 125 6 2.795 0.714 ปาน
กลาง 

4 

3. เม่ือใชแ้ลว้จะสวย
เหมือนดาราเกาหลี 

16 302 65 13 4 3.783 0.613 มาก 3 

4. สินคา้สไตลน์นัดามี 
คุณภาพดี 

42 293 64 1 0 3.940 0.522 มาก 2 

รวม      3.628 0.579 มาก  

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้โดยรวม
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.628 โดยเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้มาก คือ ตอ้งการทนัสมยั ทนักระแสนิยม สินคา้
สไตล์นนัดามีคุณภาพ เม่ือใช้แลว้จะสวยเหมือนดาราเกาหลี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.993, 3.940, 3.783 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ปานกลาง คือ ใช้เพื่อภาพลกัษณ์ทางสังคม โดยมี
ค่าเฉล่ีย 2.795  
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ตารางที่  4.18  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
                      จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

บุคคลทีม่ีผลต่อ 

การซ้ือสินค้า 

มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับความส าคัญ 

X SD แปลผล อนัดับ 

1. ตนเอง 67 321 12 0 0 4.138 0.423 มาก 1 
2. ครอบครัว / คนรัก / 
เพื่อน 

11 56 295 35 3 
3.093 0.600 

ปาน
กลาง 

3 

3. ดารา / นกัร้อง 20 289 78 11 2 3.785 0.596 มาก 2 

4. พนกังานขาย 7 39 238 105 11 2.815 0.712 ปาน
กลาง 

4 

รวม      3.458 0.583 มาก  

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นันดา
โดยรวมในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.458 โดยเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้มาก คือ ตนเอง และดารา/นกัร้อง โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.138 และ 3.785 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามมีบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ปานกลาง คือ ครอบครัว/คนรัก/เพื่อน 
และพนกังานขาย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.093 และ 2.815 ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.19  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
      สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค  

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
มาก 

ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ระดับความส าคัญ 

X SD แปลผล 

1. ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 7 305 77 8 3 3.763 0.549 มาก 
2. การซ้ือสินคา้ต่อไป 
ถึงราคาจะสูง 

3 108 208 75 6 3.068 0.738 ปาน
กลาง 

3. แนะน าให้คนอ่ืนมาซ้ือ/ 
ใชสิ้นคา้ 

5 337 53 4 1 3.853 0.432 มาก 

4. การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์
ใหม่เขา้มา 

3 221 161 14 1 3.528 0.592 มาก 

5. คิดถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็น
แบรนดแ์รก 

9 287 93 8 3 3.728 0.574 มาก 

รวม      3.588 0.577 มาก 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
สไตลน์นัดาโดยรวมในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.588 โดยเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ แนะน าให้คนอ่ืนมาซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตามตน 
ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นันดา การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา คิดถึงแบรนด์สไตล์นันดา
เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.853, 3.763, 3.728, 3.528 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง คือ การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง
มีค่าเฉล่ีย 3.068 
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ส่วนที ่ 4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 อายแุตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั 
  

ตารางที ่ 4.20  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้าย/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 27.435 3 9.145 31.613 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 114.555 396 0.289   
 รวม 141.990 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.20 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายแุตกต่างกนัมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
 

ตารางที่  4.21  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ิน/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 9.168 3 3.056 13.220 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 91.542 396 0.231   
 รวม 100.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายุแตกต่างกนัมีจ านวนช้ินท่ีซ้ือสินคา้ใน
แต่ละคร้ังท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.22  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ   
       จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้สไตลน์นัดา ระหวา่งกลุ่ม 0.929 3 0.310 5.446 0.001* 
ท่ีนิยมซ้ือ ภายในกลุ่ม 22.509 396 0.057   

 รวม 23.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกนัมี
ประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที ่ 4.23  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 1.050 3 0.350 2.713 0.045* 
สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 51.073 396 0.129   

 รวม 52.123 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินค้าสไตล์นันดา พบว่า    

ค่า Sig. เท่ากบั 0.045 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายุแตกต่างกนัมีเหตุผลท่ี
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที ่ 4.24  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีผลต่อการ ระหวา่งกลุ่ม 2.618 3 0.873 6.855 0.000* 
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 50.410 396 0.127   
 รวม 53.028 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายุแตกต่างกนัมีบุคคล
ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.25  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 2.709 3 0.903 3.038 0.029* 
สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 117.728 396 0.297   
 รวม 120.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า    

ค่า Sig. เท่ากบั 0.029 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายุแตกต่างกนัตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที ่ 4.26  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปแมร้าคาสูง  
      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 6.881 3 2.294 4.319 0.005* 
แมร้าคาสูง ภายในกลุ่ม 210.296 396 0.531   
 รวม 217.178 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปแมร้าคาสูง พบว่า 

ค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกนัมีการซ้ือ
สินคา้ต่อไปแมร้าคาสูงท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที ่ 4.27  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นแนะน าใหผู้อ่ื้นซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตามตน  

      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

แนะน าใหผู้อ่ื้นซ้ือ/ใช ้ ระหวา่งกลุ่ม 1.927 3 0.642 3.515 0.015* 
สินคา้ตาม ภายในกลุ่ม 72.370 396 0.183   
 รวม 74.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการแนะน าผูอ่ื้นให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตามตน 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกนัมี
การแนะน าใหผู้อ่ื้นซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตามท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.28  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา  
      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 4.335 3 1.445 4.227 0.006* 
ถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา ภายในกลุ่ม 135.363 396 0.342   
 รวม 139.698 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่
เขา้มา พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกนั
มีการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มาท่ีแตกต่างกนั  
 
ตารางที ่ 4.29  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

นึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดา ระหวา่งกลุ่ม 4.442 3 1.481 4.622 0.003* 
เป็นแบรนดแ์รก ภายในกลุ่ม 126.855 396 0.320   
 รวม 131.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นนึกถึงแบรนด์สไตล์นนัดาเป็นแบรนด์แรก 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกนัมี
การนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั  
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สมมติฐานท่ี 1.2 สถานภาพแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดาท่ี
แตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.30  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของ     
                       ผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 

พฤตกิรรมการซ้ือ สถานภาพ 
t-test for Equality of Means 

X SD t df Sig. 
ค่าใชจ่้าย/คร้ัง โสด 1.964 0.586 -4.383 398 0.022* 

 สมรม หยา่ 2.405 0.550 -4.614 44.746  

จ  านวนช้ิน/คร้ัง โสด 1.854 0.496 -3.936 398 0.970 
 สมรส หยา่ 2.189 0.461 -4.176 44.925  

ประเภทสินคา้สไตลน์นัดา โสด 1.933 0.248 -0.934 398 0.052 
ท่ีนิยมซ้ือ สมรส หยา่ 1.973 0.164 -1.302 54.480  

เหตุผลท่ีซ้ือ โสด 3.630 0.351 0.581 398 0.014* 

สินคา้สไตลน์นัดา สมรส หยา่ 3.594 0.450 0.475 40.605  

บุคคลท่ีมีผลต่อการ โสด 3.444 0.350 -2.295 398 0.013* 

ซ้ือสินคา้ สมรส หยา่ 3.587 0.468 -1.814 40.208  

ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ โสด 3.760 0.525 -0.247 398 0.099 
สไตลน์นัดา สมรส หยา่ 3.783 0.750 -0.186 39.686  

การซ้ือสินคา้ต่อไป โสด  3.044 0.734 -1.996 398 0.225 
ถึงราคาจะสูง สมรส หยา่ 3.297 0.740 -1.983 43.543  

แนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือ/ใช ้ โสด 3.854 0.418 0.217 398 0.269 
สินคา้ตาม สมรส หยา่ 3.837 0.553 0.173 40.295  

การซ้ือสินคา้ต่อไป โสด 3.542 0.575 1.612 398 0.021* 

ถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา สมรส หยา่ 3.378 0.720 1.344 40.821  

นึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดา โสด 3.730 0.569 0.276 398 0.479 
เป็นแบรนดแ์รก สมรส หยา่ 3.702 0.617 0.258 42.487  

ภาพรวม 
โสด 3.075 0.485   0.216 

สมรส 3.214 0.547    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นันดาของ
กลุ่มตวัอยา่งระหวา่งสถานภาพโสด และสมรส หยา่ โดยใช้ค่าสถิติ Independent t-test ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 โดยรวมมีค่า Sig. เท่ากบั 0.216 ซ่ึงมากกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 สรุปว่า สถานภาพแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาไม่แตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นันดาท่ี
แตกต่างกนั 

 
ตารางที่  4.31  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้าย/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 20.033 2 10.017 32.607 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 121.957 397 0.307   

 รวม 141.990 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใช้จ่าย/คร้ัง พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีค่าใช้จ่าย/
คร้ังท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที ่ 4.32  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ิน/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 8.789 1 4.394 18.979 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 91.921 398 0.232   

 รวม 100.710 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.32 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีจ านวนช้ิน/คร้ัง 
ท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.33  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ  
      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้สไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.554 2 0.277 4.808 0.009* 
นนัดาท่ีนิยมซ้ือ ภายในกลุ่ม 22.883 397 0.058   

 รวม 23.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.34  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เหตุผลท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.022 2 0.011 0.082 0.921 
สินคา้สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 52.101 397 0.131   

 รวม 52.123 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.34 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา พบว่า   
ค่า Sig. เท่ากบั 0.921 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
มีเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีไม่แตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.35  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีผลต่อการ ระหวา่งกลุ่ม 0.618 2 0.309 2.340 0.098 
ซ้ือสินคา้ ภายในกลุ่ม 52.410 397 0.132   

 รวม 53.028 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.35 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.098 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
มีบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีไม่แตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.36  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 3.664 2 1.832 6.229 0.002* 
สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 116.773 397 0.294   

 รวม 120.438 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา 
พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.37  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน 
      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 6.085 2 3.043 5.722 0.004* 
ถึงราคาจะสูงข้ึน ภายในกลุ่ม 211.092 397 0.532   

 รวม 217.178 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีการซ้ือสินคา้ต่อไปแมร้าคาจะสูงท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.38  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นแนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามตน  

      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

แนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใช ้ ระหวา่งกลุ่ม 2.704 2 1.352 7.497 0.001* 

สินคา้ตามตน ภายในกลุ่ม 71.594 397 0.180   
 รวม 74.298 399    

  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.38 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
มีการแนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที ่ 4.39  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา  
      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 8.975 2 4.488 13.629 0.000* 
ถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา ภายในกลุ่ม 130.722 397 0.329   
 รวม 139.698 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่

เขา้มา พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษา
แตกต่างกนัมีการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มาท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.40  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นนึกถึงแบรนด์สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

นึกถึงแบรนดส์ไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.637 2 1.819 5.656 0.004* 

นนัดาเป็นอนัดบัแรก ภายในกลุ่ม 127.660 397 0.322   
 รวม 131.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการนึกถึงแบรนด์สินคา้สไตล์นนัดา

เป็นแบรนด์แรก พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า 
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นอนัดบัแรกท่ีแตกต่างกนั  
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สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั 
  

ตารางที่  4.41  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้าย/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 41.084 4 10.271 40.207 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 100.906 395 0.255   

 รวม 141.990 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.41 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใช้จ่าย/คร้ัง พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมีค่าใชจ่้าย/คร้ังท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.42  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ิน/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 23.138 4 5.784 29.454 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 77.572 395 0.196   

 รวม 100.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.42 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมีจ านวนช้ิน/คร้ังท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.43  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ  
      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้สไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.844 4 0.211 3.691 0.006* 
นนัดาท่ีนิยมซ้ือ ภายในกลุ่ม 22.593 395 0.057   

 รวม 23.438 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมี
ประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.44  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.094 4 0.274 2.117 0.078 
สินคา้สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 51.028 395 0.129   

 รวม 52.123 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.44 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า    
ค่า Sig. เท่ากบั 0.078 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า อาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลท่ีซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาไม่แตกต่างกนั  
 
 
 
 
 



 
 

  65 

ตารางที่  4.45  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีผลต่อการ ระหวา่งกลุ่ม 1.446 4 0.361 2.767 0.027* 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ภายในกลุ่ม 51.582 395 0.131   
สไตลน์นัดา รวม 53.028 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.45 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.027 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมี
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.46  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 17.043 4 4.261 16.278 0.000* 
สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 103.394 395 0.262   

 รวม 120.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า 

ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อาชีพแตกต่างกนัตั้งใจท่ีจะ
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.47  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน  
      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 47.306 4 11.827 27.500 0.000* 
ถึงราคาจะสูงข้ึน ภายในกลุ่ม 169.871 395 0.430   
 รวม 217.178 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.47 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมี
การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึนท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.48  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นแนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามตน 

     จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

แนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใช ้ ระหวา่งกลุ่ม 6.802 4 1.700 9.951 0.000* 
สินคา้ตามตน ภายในกลุ่ม 67.496 395 0.171   
 รวม 74.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.48 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านการแนะน าผูอ่ื้นให้ซ้ือ/ใช้สินคา้ตาม 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อาชีพแตกต่างกันมี   
การแนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.49  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา  
      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 24.201 4 6.050 20.691 0.000* 
ถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา ภายในกลุ่ม 115.497 395 0.292   
 รวม 139.698 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.49 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมี
การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มาท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที ่ 4.50  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

      จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

นึกถึงแบรนดส์ไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 14.586 4 3.647 12.342 0.000* 
นนัดาเป็นแบรนดแ์รก ภายในกลุ่ม 116.711 398 0.295   
 รวม 131.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.50 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นการนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 

พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมี
การนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั  
 
 
 
 



 
 

  68 

 สมมติฐานท่ี 1.5 รายไดโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาท่ี
แตกต่างกนั 
ตารางที่  4.51  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้าย/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 51.534 4 12.883 56.259 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 90.456 395 0.229   
 รวม 141.990 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.51 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใช้จ่าย/คร้ัง พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ รายไดโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีค่าใชจ่้าย/คร้ัง
ท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.52  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ิน/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 26.769 4 6.692 35.751 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 73.941 395 0.187   
 รวม 100.710 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.52 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านจ านวนช้ิน/คร้ัง พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 

0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ รายไดโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีจ านวนช้ิน/คร้ัง
ท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.53  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ  
      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้สไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.728 4 0.182 3.164 0.014* 
นนัดาท่ีนิยมซ้ือ ภายในกลุ่ม 22.710 395 0.057   
 รวม 23.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.53 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า รายได้โดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.54  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เหตุผลท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.158 4 0.040 0.301 0.877 
สินคา้สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 51.964 395 0.132   
 รวม 52.123 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.54 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า   

ค่า Sig. เท่ากบั 0.877 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ รายไดโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั
มีเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีไม่แตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.55  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  
      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีผลต่อ ระหวา่งกลุ่ม 0.533 4 0.133 1.003 0.406 
การซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 52.495 395 0.133   
 รวม 53.028 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.55 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.406 ซ่ึงมากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า รายได้โดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีไม่แตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.56  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา  

      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 13.554 4 3.388 12.522 0.000* 
สไตลน์นัดา ภายในกลุ่ม 106.884 395 0.271   
 รวม 120.438 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.56 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา พบวา่ 

ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ รายไดโ้ดยเฉล่ียแตกต่างกนั
ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.57  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน  
      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไป ระหวา่งกลุ่ม 33.670 4 8.418 18.119 0.000* 
ถึงราคาจะสูงข้ึน ภายในกลุ่ม 183.507 395 0.465   
 รวม 217.178 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.57 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึน 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า รายได้โดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงข้ึนท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางที่  4.58  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นแนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามตน  

     จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

แนะน าคนอ่ืนให ้ ระหวา่งกลุ่ม 5.134 4 1.284 7.331 0.000* 
ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตามตน ภายในกลุ่ม 69.163 395 0.175   
 รวม 74.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.58 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใช้สินคา้ตาม 

พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า รายได้โดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีการแนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ตามท่ีแตกต่างกนั  
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 ตารางที ่ 4.59  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 
      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การซ้ือสินคา้ต่อไปถึง ระหวา่งกลุ่ม 13.054 4 3.263 10.178 0.000* 
มีแบรนดใ์หม่เขา้มา ภายในกลุ่ม 126.644 395 0.321   
 รวม 139.698 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.59 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่

เขา้มา พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า รายไดโ้ดย
เฉล่ียแตกต่างกนัมีการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูงท่ีแตกต่างกนั 

  
ตารางที่  4.60  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

      จ  าแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

นึกถึงแบรนดส์ไตล ์ ระหวา่งกลุ่ม 13.991 4 3.498 11.778 0.000* 

นนัดาเป็นแบรนดแ์รก ภายในกลุ่ม 117.307 395 0.297   
 รวม 131.298 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.60 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างด้านการนึกถึงแบรนด์สไตล์นันดาเป็น   

แบรนด์แรก พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ รายได้
โดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีการนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั  
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สมมติฐานที่  2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 

สมมติฐานท่ี 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ์ต่อค่าใช้จ่าย/คร้ัง       
เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อค่าใชจ่้าย/คร้ัง 
H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดามีความสัมพนัธ์ต่อค่าใชจ่้าย/คร้ัง 
 

ตารางที่  4.61  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
      สินคา้สไตลน์นัดา ดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านค่าใช้จ่าย/คร้ัง 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.139 
0.095 
0.127 
-0.010 
0.162 
-0.013 
0.045 

0.005 
0.057 
0.011 
0.849 
0.001 
0.797 
0.374 

ต ่ามาก 
- 

ต  ่ามาก 
- 

ต  ่ามาก 
- 
- 

เดียวกนั 
- 

เดียวกนั 
- 

เดียวกนั 
- 
- 

จากตารางท่ี 4.61 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง พบวา่ การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม 
มีค่า Sig. เท่ากบั 0.057, 0.849, 0.797, 0.374 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพนัธ์                
การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใช้จ่าย/คร้ัง 
และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยพนกังานขาย 
มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005, 0.011, 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับ
สมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การตลาดทางตรง 
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การขายโดยพนกังานขายมีความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.139, 0.127 และ 0.162 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์แบบทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ์ต่อจ านวนช้ิน/คร้ัง     
เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อจ านวนช้ิน/คร้ัง 
H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดามีความสัมพนัธ์ต่อจ านวนช้ิน/คร้ัง 
 

ตารางที ่ 4.62   แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั  
                         พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านจ านวนช้ิน/คร้ัง 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.066 
0.057 
0.041 
0.029 
0.073 
-0.005 
0.020 

0.189 
0.257 
0.416 
0.559 
0.147 
0.918 
0.694 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

จากตารางท่ี 4.62 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตลน์นัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาในดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง พบวา่ การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ไดแ้ก่ ด้านการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย  
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.189, 0.257, 0.416, 
0.559, 0.147, 0.918, 0.694 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง 
หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดา ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนช้ิน/คร้ัง  
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สมมติฐานท่ี 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพันธ์ต่อประเภทสินค้า
สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสินค้าสไตล์นันดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
ประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสินคา้สไตล์นนัดามีความสัมพนัธ์ต่อประเภท
สินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ 

 
ตารางที่  4.63  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

     พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นประเภทสินคา้สไตลน์นัดาท่ีนิยมซ้ือ 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านประเภทสินค้าสไตล์นันดาที่นิยมซ้ือ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

-0.048 
-0.097 
-0.144 
0.104 
-0.021 
0.087 
-0.011 

0.340 
0.054 
0.004 
0.037 
0.672 
0.081 
0.834 

- 
- 

ต  ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
- 
- 

- 
- 

ตรงขา้มกนั 
เดียวกนั 

- 
- 
- 

จากตารางท่ี 4.63 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ พบวา่ 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การตลาด
โดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.340, 0.054, 0.672, 0.081, 0.834 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นันดาดา้น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการ
บอกต่อ การจดักิจกรรมไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นประเภทสินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ และการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง และการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004, 0.037 
ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสาร
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การตลาดแบบบูรณาการดา้น การตลาดทางตรง การขายโดยพนกังานขายมีความสัมพนัธ์กบัดา้นประเภท
สินคา้สไตล์นนัดาท่ีนิยมซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั -0.144 และ 0.140 
แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางทั้งแบบตรงขา้มและทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดา เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ี
ตดัสินใจซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดามีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ี
ตดัสินใจซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

 
ตารางที่  4.64  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

     พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านเหตุผลที่ซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.331 
0.378 
0.336 
0.318 
0.293 
0.304 
0.447 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ปานกลาง 

เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.64 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นันดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นันดาด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า      
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย 
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การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัดา้นเหตุผล
ท่ีซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.331, 0.378, 0.336, 
0.318, 0.293, 0.304, 0.447แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางทั้งเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อบุคคลท่ีมีผล
ต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดามีความสัมพนัธ์ต่อบุคคลท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

 
ตารางที่  4.65  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

     พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านบุคคลที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.360 
0.355 
0.359 
0.247 
0.464 
0.298 
0.347 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 
ปานกลาง 
ค่อนขา้งต ่า 
ค่อนขา้งต ่า 

เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.65 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
สไตลน์นัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา พบวา่ 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสาร
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การตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัดา้นบุคคลท่ีมี
ผลต่อการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.360, 0.355, 
0.359, 0.247, 0.464, 0.298, 0.347 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางทั้งเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.6 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อการตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดา เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตั้งใจท่ีจะ
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดามีความสัมพนัธ์ต่อการตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดา 

 
ตารางที่  4.66  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

     พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านตั้งใจที่จะซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.207 
0.212 
0.099 
0.232 
0.194 
0.092 
0.239 

0.000 
0.000 
0.048 
0.000 
0.000 
0.066 
0.000 

ต ่ามาก 
ค่อนขา้งต ่า 
ต  ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
ต  ่ามาก 

เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

- 
เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.66 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นันดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้สไตล์นันดา พบว่า 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดโดยการบอกต่อ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.066 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของสไตล์นนัดาดา้นการตลาดโดยการบอกต่อไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้
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สไตล์นนัดา และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.000, 
0.048, 0.000, 0.000, 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง 
หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัด้านตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้สไตล์นนัดา อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.207, 0.212, 0.099, 0.232, 
0.194, 0.239 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.7 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ต่อไป
ถึงราคาจะสูง เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือ
สินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดามีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้
ต่อไปถึงราคาจะสูง 

 
ตารางที่  4.67  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านการซ้ือสินค้าต่อไปถงึราคาจะสูง 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.154 
0.175 
0.173 
0.004 
0.000 
-0.054 
0.100 

0.002 
0.000 
0.000 
0.943 
0.993 
0.278 
0.045 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
- 
- 

ต  ่ามาก 

เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

- 
- 
- 

เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.67 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง พบว่า 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดย
การบอกต่อ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.943, 0.993, 0.278 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดาดา้น การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไป
ถึงราคาจะสูง และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002, 0.000, 0.000, 0.045 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัดา้นการซ้ือ
สินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.154, 0.175, 
0.173, 0.100 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.8 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสัมพนัธ์ต่อการแนะน าให้คนอ่ืน
ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการแนะน า
ใหค้นอ่ืนซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดามีความสัมพนัธ์ต่อการแนะน าให้
คนอ่ืนซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 
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ตารางที่  4.68  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นการแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านการแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือ/ใช้สินค้าตาม 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ 
การจดักิจกรรม 

0.132 
0.204 
0.044 
0.186 
0.146 
0.174 
0.184 

0.008 
0.000 
0.384 
0.000 
0.003 
0.000 
0.000 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
ต  ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่ามาก 

เดียวกนั 
เดียวกนั 

- 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.68 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นการแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม พบว่า 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.384  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดาดา้นการตลาดทางตรงไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นการแนะน าให้ผูอ่ื้นซ้ือ/ใชสิ้นคา้ตาม 
และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และจดักิจกรรมมีค่า Sig. เท่ากบั 0.008, 0.000, 0.000, 0.003, 
0.000, 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความว่า 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัดา้นการแนะน าให้คนอ่ืน
ให้ซ้ือ/ใช้สินคา้ตาม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า  (r) เท่ากบั 0.132, 0.204, 0.186, 
0.146, 0.174, 0.184 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
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สมมติฐานท่ี 2.9 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ต่อไปถึง
มีแบรนดใ์หม่เขา้มา เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้
ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดามีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้
ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 

 
ตารางที่  4.69  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา      

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านการซ้ือสินค้าต่อไปถงึมีแบรนด์ใหม่เข้ามา 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 
2. การประชาสัมพนัธ์ 
3. การตลาดทางตรง 
4. การส่งเสริมการขาย 
5. การขายโดยพนกังานขาย 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 
7. การจดักิจกรรม 

0.094 
0.159 
0.025 
-0.050 
-0.030 
-0.012 
0.093 

0.060 
0.001 
0.621 
0.316 
0.551 
0.807 
0.064 

- 
ต  ่ากว่า 

- 
- 
- 
- 
- 

- 
เดียวกนั 

- 
- 
- 
- 
- 

จากตารางท่ี 4.69 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา 
พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรม มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.060, 0.621, 0.316, 
0.551, 0.807, 0.064 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง 
หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาดา้นการโฆษณา การตลาดทางตรง 
การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั
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และยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์
มีความสัมพนัธ์กบัดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.159 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.10 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสัมพนัธ์ต่อการนึกถึงแบรนด์
สไตลน์นัดาเป็นแบรนด์แรก เขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการนึกถึง
แบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก  

H1  :  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นนัดามีความสัมพนัธ์ต่อการนึกถึงแบรนด์
สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 

 
ตารางที่  4.70  แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบั 

     พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นการนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนด์แรก 

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสไตล์นันดา 

ด้านการนึกถงึแบรนด์สไตล์นันดาเป็นแบรนด์แรก 

Pearson 
Correlation 

Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสัมพันธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 
2. การประชาสัมพนัธ์ 
3. การตลาดทางตรง 
4. การส่งเสริมการขาย 
5. การขายโดยพนกังานขาย 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 
7. การจดักิจกรรม 

0.138 
0.105 
0.045 
0.173 
0.123 
0.089 
0.173 

0.006 
0.037 
0.371 
0.001 
0.014 
0.075 
0.001 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
ต  ่ามาก 
ต ่ามาก 

- 
ต  ่ามาก 

เดียวกนั 
เดียวกนั 

- 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

- 
เดียวกนั 

จากตารางท่ี 4.70 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของสินคา้สไตล์นนัดากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นการนึกถึงแบรนด์สไตล์นนัดาเป็น
แบรนด์แรก พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรง และการตลาดโดยการ
บอกต่อ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.371, 0.075 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธ
สมมติฐานรอง หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสินคา้สไตล์นนัดาดา้นการตลาด
ทางตรง และการตลาดโดยการบอกต่อไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นการนึกถึงแบรนด์สไตล์นนัดาเป็น 
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แบรนด์แรก และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนักงานขาย และการจดักิจกรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006, 0.037, 0.001, 0.014, 
0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความว่า 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยพนกังานขาย การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัดา้นการนึกถึงแบรนด์สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า (r) เท่ากบั 0.138, 0.105, 0.173, 0.123, 0.173 แสดงว่า
ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

 



 

บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา
ของผูบ้ริโภค เพื่อน าผลท่ีได้ไปปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย สามารถสรุปผล
การศึกษา ได ้4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่ 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 26 - 35 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษา

ระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานรัฐวสิาหกิจ/เอกชน รายไดโ้ดยเฉล่ีย 20,001 - 30,000 บาท 
ส่วนที่  2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตล์นันดา      

แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 
1.  การโฆษณา มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ระดบัรับรู้มากท่ีสุด คือ การโฆษณา

สินคา้สไตล์นนัดาผา่นส่ือ Social Network รองลงมา การโฆษณาสินคา้สไตล์นนัดาผา่นรายการโทรทศัน์ 
ซีรียล์ะคร การโฆษณาสินคา้สไตลน์นัดาผา่นทางนิตยสาร การโฆษณาสินคา้สไตลน์นัดาผา่นส่ืออ่ืน ๆ 
เช่น โปสเตอร์ ป้ายคทัเอาท ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.335, 3.783, 3.243, 2.903 ตามล าดบั 

2.  การประชาสัมพนัธ์ มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด 
คือ การใหข้อ้มูลข่าวสารของบริษทัน าเขา้สินคา้สไตล์นนัดา รองลงมา การกล่าวถึงแบรนดสิ์นคา้โดย
ศิลปิน ดารา นกัร้อง การเป็นสปอนเซอร์ในรายการทีวี ซีรียล์ะคร บทสัมภาษณ์ของผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้
สไตลน์นัดา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.768, 3.658, 3.370, 2.813 ตามล าดบั  

3.  การตลาดทางตรง มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด คือ 
การให้ขอ้มูลและบริการซ้ือขายผา่นทางเวบ็ไซตส์ไตล์นนัดา รองลงมา ขอ้มูลแค็ตตาล็อกออนไลน์ของ
บริษทัน าเขา้ในไทย ขอ้มูลแคต็ตาล็อกจากนิตยสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.913, 3.388, 3.020 ตามล าดบั  

4.  การส่งเสริมการขาย มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด คือ 
การให้ส่วนลดและของแถมต่าง ๆ แก่สมาชิก รองลงมา การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (สินคา้ประเภท Make up: 
3CE) การให้คูปองส่วนลดในการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา การให้ของรางวลัเม่ือมีกิจกรรมพิเศษ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.465, 4.228, 4.113, 3.988 ตามล าดบั  
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5.  การขายโดยพนกังานขาย มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด 
คือ พนกังานเสนอให้ทดลองใช้สินคา้ตวัอยา่ง (Make up: 3CE) รองลงมา พนกังานขายแนะน าให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา พนกังานขายเสนอขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.160, 3.758, 3.238 ตามล าดบั 

6.  การตลาดโดยการบอกต่อ มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด 
คือ การบอกต่อจาก Beauty Blogger และดาราเซเลปเก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา รองลงมา การบอกต่อ
จากคนรู้จกั เช่น เพื่อน ญาติ คนในครอบครัวเก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา การบอกต่อผา่น Blog/Website 
ต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา การบอกต่อจากบุคคลอ่ืนเก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.453, 4.318, 3.913, 3.560 ตามล าดบั  

7.  การจดักิจกรรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก     
มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด คือ การจดั Event เพื่อให้ทดลองใชสิ้นคา้ (สินคา้ประเภท Make Up) รองลงมา 
การจดับูธกิจกรรมและจ าหน่ายสินคา้ของสไตลน์นัดา การจดั Event แนะน า Shop เปิดใหม่ (มีกิจกรรม
และสิทธิพิเศษต่าง ๆ มากมายในงาน) การจดักิจกรรมบนัเทิงตามสถานท่ีต่าง ๆ ของสินคา้สไตล์นนัดา 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.895, 3.833, 3.478, 3.040 ตามล าดบั  

ส่วนที ่ 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูต้อบแบบสอบถาม 
1.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้าย/คร้ัง 1,001 - 3,000 บาท ซ้ือสินคา้จ านวน 2 - 3 ช้ิน 

นิยมซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง 3CE  มีเหตุผลท่ีซ้ือ คือ ตอ้งการทนัสมยั ทนักระแสนิยม และบุคคล
ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ คือ ตนเอง  

2.  ความตั้งใจซ้ือสินคา้สไตล์นันดาเสมอ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความตั้งใจซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.763 

3.  ด้านแมร้าคาจะสูงข้ึนก็จะซ้ือสินคา้สไตล์นันดาต่อไป ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความแมร้าคาจะสูงข้ึนก็จะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาต่อไปอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.068 

4.  ดา้นบอกต่อแนะน าผูอ่ื้นให้ซ้ือ/ใช้สินคา้สไตล์นนัดา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
การบอกต่อแนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้สไตลน์นัดาอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.853 

5.  ดา้นแมมี้แบรนด์ใหม่เขา้มาก็จะซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาต่อไป ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่แมมี้แบรนดใ์หม่เขา้มาก็จะซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาต่อไปอยูใ่นระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.528 

6.  การนึกถึงแบรนด์สไตล์นนัดาเป็นแบรนด์แรก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการนึกถึง     
แบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.728 
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ส่วนที ่ 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ขอ้มูลด้านประชากรท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล ์  

นนัดาของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  
สมมติฐานที ่1.1  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ดา้นจ านวน

ช้ินต่อคร้ัง ด้านประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินค้า ด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้า   
ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือ/ใชสิ้นคา้ 
ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา ดา้นนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ี
แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.2  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นันดาท่ี
แตกต่างกนั  

สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นันดา ด้านเหตุผลท่ี ซ้ือสินค้า     
ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มาท่ีแตกต่างกนั 

สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นันดาด้านค่าใช้จ่าย/คร้ัง            
ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึง
ราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ ดา้นนึกถึงแบรนด์สินคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก
ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.3  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดา
ท่ีแตกต่างกนั  

ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นันดาด้านค่าใช้จ่าย/คร้ัง     
ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึง
ราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใช้สินคา้ ดา้นการการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา 
ดา้นนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นนัดาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ 
ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.4  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาท่ีแตกต่างกนั  
อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตลน์นัดา ดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง 

ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ด้านตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือ
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สินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์
ใหม่เขา้มา ดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั 

อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นันดาด้านเหตุผลท่ีซ้ือสินค้าท่ีไม่
แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.5  รายไดโ้ดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา
ท่ีแตกต่างกนั  

รายได้โดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นันดาด้านค่าใช้จ่าย/คร้ัง    
ด้านจ านวนช้ิน/คร้ัง ด้านประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ด้านตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้เสมอ ด้านการซ้ือสินค้า
ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา 
ดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รกท่ีแตกต่างกนั 

รายไดโ้ดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสไตล์นนัดาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ 
ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อซ้ือสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 

สมมติฐานที่ 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณามีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นตั้งใจ
ท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการโฆษณาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาดา้นจ านวนช้ิน/ต่อคร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ และดา้นการซ้ือต่อไปถึงมีแบรนด์
ใหม่เขา้มา 

สมมติฐานที่ 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้
ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หมเ่ขา้มา และดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการประชาสัมพนัธ์ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง และดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

สมมติฐานที ่2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ี
มีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดทางตรงไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นันดาด้านจ านวนช้ิน/คร้ัง ด้านการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใช้สินค้า ด้านการซ้ือ
สินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา ดา้นนึกถึงแบรนดส์ไตลน์นัดาเป็นแบรนด์แรก 

สมมติฐานที่ 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ และดา้นนึกถึงแบรนด์สินคา้
สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการส่งเสริมการขายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง 
และดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 

สมมติฐานที่  2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการขายโดยพนักงานขายมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการขายโดยพนกังานขายมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ 
ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการแนะน าผูอ่ื้นใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ ดา้นการนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตล์นนัดา
เป็นแบรนดแ์รก  

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการขายโดยพนักงานขายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นันดาด้านจ านวนช้ิน/คร้ัง ด้านประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ด้านการซ้ือ
สินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 
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สมมติฐานที่  2.6 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการตลาดโดยการบอกต่อมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดโดยการบอกต่อมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นการแนะน าคนอ่ืน
ใหซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดโดยการบอกต่อไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาดา้นค่าใชจ่้าย/คร้ัง ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 
ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ด้านการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์
ใหม่เขา้มา ดา้นนึกถึงแบรนดสิ์นคา้สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 

สมมติฐานที่ 2.7 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการจดักิจกรรมต่อมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ดา้นตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้
ดา้นการซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง ดา้นการแนะน าคนอ่ืนให้ซ้ือ/ใชสิ้นคา้ ดา้นนึกถึงแบรนด์สินคา้
สไตลน์นัดาเป็นแบรนดแ์รก 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการจดักิจกรรมไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้สไตล์นันดาดา้นค่าใช้จ่าย/คร้ัง ดา้นจ านวนช้ิน/คร้ัง ดา้นประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ ดา้น
การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนดใ์หม่เขา้มา 

 

5.2 การอภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค มีประเด็นส าคญัท่ีน ามาอภิปราย ดงัน้ี 
1.  สมมติฐานที่ 1 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั พบวา่ 
อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดโ้ดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตล์นนัดาท่ี

แตกต่างกนั สอดคล้องกบัสมมติฐานและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องของปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์(2555) เร่ือง 
“ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางสกินฟู้ด ของประเทศเกาหลี”    
ซ่ึงจากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบวา่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือนท่ีมีความแตกต่างกนั 
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2.  สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้าย/คร้ัง จ  านวนช้ิน/คร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ เหตุผล
ท่ีซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงราคาจะสูง แนะน า
คนอ่ืนให้ซ้ือ/ใช้สินคา้ตามตน การซ้ือสินคา้ต่อไปถึงมีแบรนด์ใหม่เขา้มา การนึกถึงแบรนด์สไตล์นนัดา
เป็นแบรนด์แรก มีความสอดคล้องกับงานวิจยัของปิยมาภรณ์ คุ้มทรัพย ์(2555) เร่ือง “ปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางสกินฟู้ดของประเทศเกาหลี”               
จากการศึกษา พบว่า การส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางสกินฟู้ด 
ไดแ้ก่ ความตั้งใจซ้ือสินคา้เสมอ จะยงัซ้ือสินคา้ต่อไปแมร้าคาสูงข้ึน และไม่เปล่ียนใจไปซ้ือแบรนด์
ใหม่แน่นอน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกลา้กมล สุริยนัต ์(2554) เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ และความพึงพอใจท่ีมีผลต่อความภกัดีของตราสินคา้เคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDY 
HOUSE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  และสอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ
ธงชยั สันติวงษ ์(2546)  กล่าววา่ การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมเวลา
ท่ีจะซ้ือสินคา้ โดยจะศึกษาทั้งส่วนท่ีมองเห็น เช่น ซ้ือสินคา้บ่อยแค่ไหน ค่าใชจ่้ายเท่าไหร่ และส่วนท่ี
มองไม่เห็น เช่น ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และตราสินคา้ เป็นตน้ เพื่อให้สามารถทราบความตอ้งการและ
ปัญหาของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะตอบสนองได้ตรงตามความตอ้งการผูบ้ริโภค รวมไปถึงท าให้ทราบถึง
ปัญหาทางการตลาดของแบรนด์หรือสินค้า เพื่อท่ีจะน ามาปรับปรุงกลยุทธ์ท่ีมีอยู่ให้มีประสิทธิภาพ
มากกวา่ท่ีควร 

 

5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
5.3.1  ข้อมูลส่วนบุคคล แสดงว่า กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นผูบ้ริโภคหลักของบริษทัผูจ้ดั

จ  าหน่ายสินค้าสไตล์นันดาในไทย ดังนั้น ควรวางแผนการก าหนดกลุยทธ์ผลิตภณัฑ์ ไลฟ์สไตล ์   
ความเหมาะสมของราคากับรายได้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย มีโปรโมชั่นท่ีดึงดูดใจ
ผูบ้ริโภคต่าง ๆ สอดคลอ้งมากท่ีสุด  

5.3.2   ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของสไตลน์นัดา มี 7 ดา้น ดงัน้ี 
            -  การโฆษณา บริษทัควรให้ความส าคญักบัการโฆษณาส่ือสารผา่นส่ือ Social Network 

ทั้งขอ้มูลข่าวคราวของตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ ข่าวโปรโมชั่น เพื่อท าให้เกิดความผูกพนัและความ
จงรักภกัดีต่อแบรนด์ในกลุ่มลูกคา้รายเก่า และสร้างการรับรู้ใหลู้กคา้รายใหม่ เน่ืองจากการโฆษณาผา่น
ส่ือ Social Network สามารถกระจายไปสู่วงกวา้งไดอ้ยา่งรวดเร็ว และไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีสูงมาก 
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            -  การประชาสัมพนัธ์ บริษทัควรให้ขอ้มูลข่าวสาร เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล
ข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ รายละเอียดท่ีเป็นประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคควรทราบ เพื่อเป็นตวัช่วย
ในการประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาไดง่้ายข้ึน   

            -  การตลาดทางตรง เว็บไซต์ของสไตล์นันดาจะตอ้งมีการอพัเดตขอ้มูลข่าวสาร 
ผลิตภณัฑ์สินคา้ออกใหม่ เทรนการแต่งหน้าโดยใช้เคร่ืองส าอาง 3CE  รีวิวเส้ือผา้ สินคา้แฟชั่นจาก
การสวมใส่ในการถ่ายแบบ รายการทีวี ซีรียล์ะครจากดารา นางแบบเกาหลีท่ีเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค
ตลอดเวลา  

            -  การส่งเสริมการขาย บริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายในไทยควรจดัส่งเสริมโปรโมชัน่ เช่น 
ลด แลก แจก แถมให้บ่อยข้ึน เพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการสินคา้มากกวา่เดิม รวมถึงเป็น
การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รายเก่าใหเ้กิดความประทบัใจ  

            -  การขายโดยพนกังานขาย บริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายในไทยควรสร้างความประทบัใจ
ดว้ยการเนน้ให้พนกังานขายเสนอสินคา้ให้ลูกคา้ไดท้ดลองตวัผลิตภณัฑ์ดว้ยตวัเอง โดยใหไ้ดพ้ิจารณา
ตั้งแต่ เน้ือสัมผสัของผลิตภณัฑ์ ความเขา้กันกับไลฟ์สไตล์ลูกค้า จนลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และ
กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ๆ อีก เป็นตน้ 

             -  การตลาดโดยการบอกต่อ บริษัทผูแ้ทนจ าหน่ายในประเทศไทยจึงควรให้
ความส าคญักบัการรีวิวสินคา้โดย Beauty Blogger เช่น จดัส่งสินคา้ให้ Beauty Blogger แต่ละคนได้
ทดลองใช้และรีวิวสินคา้เวลาท่ีบริษทัมีผลิตภณัฑ์คอลเลกชั่นใหม่ๆออกมาในเวลาเดียวกนั เป็นตน้   
ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้เกิดกระแสและเรียกความสนใจจากกลุ่มผูบ้ริโภคทั้งเก่าและใหม่ให้สนใจ และ
มาซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาไดม้ากกวา่เดิม 

             -  การจดักิจกรรม บริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายในไทยควรเนน้การจดับูธเพื่อให้ผูบ้ริโภค
ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ตามแหล่งชุมชน และแหล่งวยัรุ่นต่างๆ นอกเหนือจากท่ี Shop ของแบรนด์ เพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ ๆ ไดรู้้จกัสินคา้มากข้ึน เป็นการขยายกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มีมากและหลายกลุ่ม
มากกวา่เดิม 

5.3.2  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 
          เน่ืองจากสินคา้สไตล์นันดาส่วนใหญ่ทั้งแฟชั่นเส้ือผา้และเคร่ืองส าอางมีความเป็น

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีความแปลกใหม่ ฉีกแนวเดิมจากผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ซ่ึงเป็นจุดขายของแบรนด์
สินคา้ ท าให้ราคาผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งสูง ดงันั้น ถา้บริษทัสไตล์นนัดาตอ้งการท่ีจะอยูใ่นกระแส เป็นท่ี
พูดถึงอยูต่ลอดเวลา บริษทัจะตอ้งออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้แปลกใหม่ ล ้ าหน้าแบรนด์อ่ืน ๆ 
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เสมอ เพื่อท่ีจะรักษาความคาดหวงัของผูบ้ริโภครายเก่าและดึงดูดตาดึงดูดใจผูบ้ริโภครายใหม่ให้เกิด
ความประทบัใจ และหนัมาซ้ือ/ใชสิ้นคา้สไตลน์นัดา  

5.3.4  การศึกษาน้ีไดส้นบัสนุนทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ พฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคข้ึนอยู่กับการรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของท่ีได้รับรู้มา
ผสมผสานกบัการวางแผนการใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีตอ้งมีความสอดคลอ้งกนั เพื่อท่ีจะสามารถส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าตราสินคา้ มาซ้ือสินค้า ตลอดจนมีความ
จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 
 

5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
ในการวจิยัในอนาคต ควรศึกษาเพิ่มเติม ดงัต่อไปน้ี 
1.  ควรศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในกลุ่มตวัอยา่งอ่ืน ๆ ในไทยดว้ย เพื่อให้

ขอ้มูลเป็นภาพรวม สามารถพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งครอบคลุม 
2.  ควรศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การแข่งขนั การพฒันาตลาดต่าง ๆ ของแบรนด์สไตล์นนัดาเพิ่มเติม 

เพื่อส่งเสริมแนวทางการใชก้ลยทุธ์การตลาดของบริษทัใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน 
3.  ขยายการศึกษาการวิจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคในกลุ่ม

ประชาคมอาเซียน เพื่อท่ีจะแข่งขนักบัธุรกิจประเภทเดียวกนัในประเทศสมาชิกประชาคมอาเซียนได ้ 
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แบบสอบถาม 
การวจิัยเร่ือง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าสไตล์นันดาของผู้บริโภค 

 
ค าแนะน า  

1.  แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนที ่1   ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนที ่2   ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC)  

  ตอนที ่3   ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดาของผูบ้ริโภค 

2. กรุณาตอบแบบสอบถามตามขอ้มูลท่ีตรงกบัความเป็นจริงทุกขอ้ การตอบแบบสอบถาม

ของท่านจะไม่มีผลกระทบใดๆต่อตวัท่าน และทางเราจะเก็บขอ้มูลของท่านไวเ้ป็นความลบั 

 

ตอนที ่1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

ค าช้ีแจง     โปรดท าเคร่ืองหมาย (/) หน้าข้อความทีต่รงกบัตัวท่าน 

1. อาย ุ

(   ) 16 – 25  (   ) 26 – 35  (   ) 36 – 45  (   ) 46 ปีข้ึนไป  

 
 

2. สถานภาพ 

(   ) โสด       (   ) สมรส                 (   ) ม่าย/หยา่ร้าง 
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3. การศึกษา 

(   ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี     (   ) ปริญญาตรี (   ) สูงกวา่ปริญญาตรี (ปริญญาโท – ปริญญาเอก) 
 

4. อาชีพ 

(   ) นกัเรียน , นกัศึกษา                 (   ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ /เอกชน                   (   ) ขา้ราชการ                                   

(   ) ธุรกิจส่วนตวั                    (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................. 
 

5. รายไดโ้ดยเฉล่ีย 

(   ) ต ่ากวา่ 15,000 บาท   (   ) 15,001 – 20,000 บาท 

(   ) 20,001 – 30,000 บาท   (   ) 30,0001 – 40,000 บาท 

(   ) 40,0001 – 50,000 บาท  (   ) มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 

 

ตอนที ่2   ข้อมูลเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communications)  

   ของแบรนด์สไตล์นันดา 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ใน         ตามความเห็นของท่านทีต่รงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 
 
 

 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

ระดับการรับรู้ STYLENANDA 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

การโฆษณา      
1. การโฆษณาสินคา้สไตลน์นัดาแฝงทางรายการ
โทรทศัน ์ซีรียล์ะครเพลง รายการวาไรต้ีต่างๆ  

     

2. การโฆษณาสินคา้ทางส่ือ Social Network ต่างๆ 
เช่น   Facebook, Twitter, Instagram 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ของสินค้าสไตล์นันดา 

ระดับการรับรู้ STYLENANDA 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

3. การโฆษณาสินคา้ผา่นทางนิตยสาร      
4. การโฆษณาสินคา้ผา่นทางส่ือโฆษณาอ่ืนๆ เช่น  
   โปสเตอร์ , ป้ายคทัเอาท ์(Cutout) 

     

การประชาสัมพนัธ์      
1. บทสมัภาษณ์ของผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้สไตลน์นัดา      
2. การเป็นสปอนเซอร์ในรายการทีวี ซีรียล์ะคร       
3. การกล่าวถึงแบรนดสิ์นคา้โดยศิลปินดารา นกัร้อง      
4. การใหข้อ้มูลข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้สินคา้      

การตลาดทางตรง       
1. การใหข้อ้มูลและบริการซ้ือขายผา่นทางเวบ็ไซต ์
(www.stylananda.com) 

     

2. ขอ้มูลแคต็ตาลอ็กสินคา้ออนไลนข์องบริษทัน าเขา้
ในไทย (www.mcurated.com/stylenanda) 

     

3. ขอ้มูลแคต็ตาลอ็กสินคา้จากนิตยสาร       

การส่งเสริมการขาย      

1. การใหส่้วนลดและของแถมต่างๆแก่สมาชิก      

2. การแจกสินคา้ตวัอยา่ง  
(สินคา้ประเภท Make up : 3CE) 

     

3. การใหข้องรางวลั เม่ือมีกิจกรรมพิเศษ      

4. การใหคู้ปองส่วนลดในการซ้ือสินคา้สไตลน์นัดา      

การขายโดยพนักงานขาย      

1. พนกังานขายเสนอขายสินคา้สไตลน์นัดา      
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ตอนที ่3  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า STYLENANDA ของผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  (/) ตามความเห็นของท่านทีต่รงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 

1.  โดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ STYLENANDA ของท่านเป็นจ านวนเงินเท่าใด  

      (      ) ต ่ากวา่ 1,000 บาท   (      ) 1,001 – 3,000 บาท 

      (      ) 3,001 – 5,000 บาท  (      ) มากกวา่ 5,000 บาทข้ึนไป  

 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ของสินค้าสไตล์นันดา 

ระดับการรับรู้ 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

2.พนกังานขายแนะน าใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา      

3. พนกังานขายเสนอใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง  
(Make up : 3CE) 

     

การตลาดโดยการบอกต่อ      

1. การบอกต่อจากบุคคลอ่ืนเก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา      

2. การบอกต่อจากคนรู้จกั เช่น เพ่ือน ญาติ คนในครอบครัว 
เก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา 

     

3. การบอกต่อผา่น blog/website เก่ียวกบัสินคา้สไตลน์นัดา      

4. การบอกต่อจาก Beauty Blogger และดาราเซเลปเก่ียวกบั
สินคา้สไตลน์นัดา 

     

การจัดกจิกรรม      

1. การจดั Event แนะน า Shop เปิดใหม่ (มีกิจกรรมและ
สิทธิพิเศษต่างๆมากมายภายในงาน) 

     

2. การจดั Event เพ่ือใหท้ดลองใชสิ้นคา้ (Make up : 3CE)      
3. การจดับูธกิจกรรมและจ าหน่ายสินคา้ของสไตลน์นัดา      
4. การจดักิจกรรมบนัเทิงตามสถานท่ีต่างๆของสไตลน์นัดา      
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2.  โดยเฉล่ียท่านซ้ือสินคา้ STYLENANDA เป็นจ านวนก่ีช้ิน/คร้ัง 

      (      ) 1 ช้ิน/คร้ัง   (      ) 2-3 ช้ิน/คร้ัง 

      (      ) 4 ช้ิน/คร้ัง ข้ึนไป 

 

3.   สินคา้ STYLENANDA ประเภทใด ท่ีท่านนิยมซ้ือมากท่ีสุด 

       (       ) สินคา้แฟชัน่ ประเภท เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ Accessory ต่างๆ 

       (       ) เคร่ืองส าอาง Make up ต่างๆของ 3CE 
 

4.   เหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ STYLENANDA ท่านใหค้วามส าคญัในระดบัใดมากท่ีสุด 

เหตุผลที่ท าให้ท่านตัดสินใจ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ตอ้งการความทนัสมยั ตามกระแสนิยม      
2. ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทางสงัคมของตนเอง 
อยากใหค้นอ่ืนยกยอ่ง 

     

3. คาดหวงัวา่เม่ือซ้ือ/ใชแ้ลว้จะสวยเหมือนดาราเกาหลี      
4. สินคา้ของ Stylenanda มีคุณภาพดี      

 

5.   บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ STYLENANDA ของท่าน ท่านใหค้วามส าคญัใน

ระดบัใด 

บุคคลทีม่ีอทิธิพล 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ตนเอง      

2. ครอบครัว/คนรัก/เพ่ือน      

3. ดารา/นกัร้อง      

4. พนกังานขาย      
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พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ระดบัความคิดเห็น 
5 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

4 
เห็นด้วย 

3 
ปาน
กลาง 

2 
ไม่เห็น
ด้วย 

1 
ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 

6. ในการซ้ือสินคา้แฟชัน่และเคร่ืองส าอางในแต่ละคร้ัง   
    ท่านตั้งใจจะซ้ือสินคา้ Stylenanda เสมอ 

     

7. ท่านจะซ้ือสินคา้ Stylenanda ต่อไปแมจ้ะราคาสูงข้ึน      
8. ท่านจะบอกต่อ แนะน าผูอ่ื้นใหม้าซ้ือ/ใชสิ้นคา้ 
Stylenanda เม่ือมีโอกาส 

     

9. หากมีสินคา้แฟชัน่และเคร่ืองส าอางแบรนดใ์หม่จาก
เกาหลีเขา้มา ท่านจะยงัซ้ือสินคา้ Stylenanda ต่อไป 

     

10. เม่ือนึกถึงแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่และเคร่ืองส าอาง ท่าน
จะนึกถึง Stylenanda เป็นอนัดบัแรก 

     

 

******** ขอขอบพระคุณท่ีทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม ******** 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวเิคราะห์ด้วยข้อมูลคอมพวิเตอร์ 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.942 42 

 

 Scale Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlations 

Cronbach’s 

Alpha if Item 

Deleted 

การโฆษณาแฝงผา่นรายการโทรทศัน ์
การโฆษณาผา่นทาง Social Network 
การโฆษณาผา่นนิตยสาร 
การโฆษณาผา่นส่ืออ่ืนๆ 
การประชาสมัพนัธ์บทสมัภาษณ์ของผูจ้ดั
จ าหน่ายสินคา้ 
การประชาสมัพนัธ์โดยการเป็นสปอนเซอร์ใน
รายการทีว ี
การประชาสมัพนัธ์โดยการกล่าวถึงของ
ศิลปิน ดารา เซเลป 

137.2000 
136.8667 
137.5333 
137.6000 
138.2333 

 
138.0000 

 
137.5333 

358.717 
356.740 
361.085 
358.593 
346.737 

 
342.759 

 
343.085 

.212 

.314 

.164 

.289 

.596 
 

.486 
 

.596 

.942 

.942 

.942 

.942 

.940 
 

.941 
 

.940 

 

 



 
 

  106 

 

 Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlations 

Cronbach’s 

Alpha if 

Item Deleted 

การประชาสมัพนัธ์โดยการใหข้อ้มูล
ข่าวสารจากผูน้ าเขา้ 
การตลาดทางตรงโดยการใหบ้ริการและขาย
สินคา้ผา่น Website 
การตลาดทางตรงโดยขอ้มูลแคต็ตาลอ็ก
สินคา้ออนไลน์ของบริษทัน าเขา้ 
การตลาดทางตรงโดยขอ้มูลแคต็ตาลอ็ก
สินคา้จากนิตยสาร 
การส่งเสริมการขายโดยการใหส่้วนลดของ
แถมต่าง ๆ แก่ Member 
การส่งเสริมการขายโดยการแจกสินคา้
ตวัอยา่ง (สินคา้ make up : 3CE) 
การส่งเสริมการขายโดยการใหข้องรางวลั
เม่ือมีกิจกรรมพิเศษ 
การส่งเสริมการขายโดยการใหคู้ปอง
ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 
การขายโดยพนกังานขายเสนอขายสินคา้ 
Stylenanda 
การขายโดยพนกังานขายแนะน าใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ 
การขายโดยพนกังานขายเสนอใหท้ดลอง
สินคา้ตวัอยา่ง 
การตลาดโดยการบอกต่อจากคนอ่ืน 
การตลาดโดยการบอกต่อจากคนรู้จกั 
การตลาดโดยการบอกต่อผา่น blog/website 
 

138.0000 
 

137.3667 
 

137.8333 
 

138.1000 
 

137.6667 
 

137.8000 
 

137.9333 
 

137.8667 
 

137.9000 
 

137.6000 
 

137.7333 
 

137.3333 
137.1333 
137.1333 

338.897 
 

342.723 
 

341.247 
 

345.886 
 

340.713 
 

333.131 
 

337.030 
 

337.637 
 

342.093 
 

342.524 
 

332.961 
 

360.437 
353.016 
355.913 

.754 
 

.643 
 

.711 
 

.563 
 

.630 
 

.824 
 

.794 
 

.762 
 

.734 
 

.665 
 

.770 
 

.120 

.362 

.303 

.939 
 

.939 
 

.939 
 

.940 
 

.939 
 

.938 
 

.938 
 

.938 
 

.939 
 

.939 
 

.938 
 

.943 

.941 

.942 
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 Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlations 

Cronbach’s 

Alpha if 

Item Deleted 

การตลาดโดยการบอกต่อจาก 
BeautyBlogger ดารา เซเลป 
การจดักิจกรรมโดยการจดั Event ใหท้ดลอง
ใชสิ้นคา้ 
การจดักิจกรรมโดยการจดับูธกิจกรรมและ
จ าหน่ายสินคา้ stylenanda 
การจดักิจกรรมโดยการจดักิจกรรมบนัเทิง
ตามสถานท่ีต่าง ๆ 
โดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
stylenanda ของท่านเป็นจ านวนเท่าใด 
โดยเฉล่ียท่านซ้ือสินคา้ stylenanda จ านวนก่ี
ช้ิน/คร้ัง 
สินคา้ stylenanda ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือ
มากท่ีสุด 
เหตผุลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ stylelnanda 
ท่านตอ้งการความทนัสมยั ทนักระแสนิยม 
เหตผุลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ stylelnanda 
ท่านใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทางสงัคม 
เหตผุลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ stylelnanda 
ท่านคาดหวงัวา่เม่ือซ้ือ/ใชแ้ลว้จะสวย
เหมือนดาราเกาหลี 
เหตผุลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ stylelnanda 
ท่านคิดวา่สินคา้ stylenanda มีคุณภาพดี 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
Stylenanda ของท่าน คือ ตวัท่านเอง 
 

137.7333 

 

137.8333 

 

137.7667 

 

138.1333 

 

139.2667 

 

139.3667 

 

139.4667 

 

137.5333 

 

138.2000 

 

138.0667 

 

 

137.3667 

 

136.8667 

 

 

343.789 

 

334.971 

 

338.185 

 

346.947 

 

348.271 

 

356.930 

 

365.430 

 

345.292 

 

349.614 

 

349.513 

 

 

347.137 

 

352.051 

 

.738 

 

.774 

 

.678 

 

.513 

 

.497 

 

.226 

 

-.077 

 

.700 

 

.451 

 

.352 

 

 

.640 

 

.440 

.939 

 

.938 

 

.939 

 

.940 

 

.941 

 

.942 

 

.943 

 

.939 

 

.941 

 

.942 

 

 

.940 

 

.941 
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 Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlations 

Cronbach’s 

Alpha if 

Item Deleted 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
Stylenanda ของท่าน คือ ครอบครัว/คนรัก 
บุคคลท่ีมีอิทธิพบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
stylenanda ของท่าน คือ ศิลปิน ดารา 
นกัร้อง 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
stylenanda ของท่าน คือ พนกังานขาย 
ในการซ้ือสินคา้แฟชัน่และเคร่ืองส าอางแต่
ละคร้ัง ท่านตั้งใจจะซ้ือสินคา้ stylananda 
เสมอ 
ท่านจะซ้ือสินคา้ stylenanda ต่อไปแมร้าคา
จะสูงข้ึน 
ท่านจะบอกต่อ แนะน าผูอ่ื้นใหม้าซ้ือ/ใช ้
สินคา้ stylenanda เม่ือมีโอกาส 
หากมีสินคา้แฟชัน่และเคร่ืองส าอางแบรนด์
ใหม่ๆจากเกาหลีมา ท่านจะยงัคงซ้ือสินคา้ 
stylenanda ต่อไป 
เม่ือนึกถึงแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่และ
เคร่ืองส าอาง ท่านจะนึกถึง stylenanda เป็น
อนัดบัแรก 

138.1333 
 

137.8667 
 

138.2000 
 

138.0000 
 
 

138.3667 
 

137.6333 
 

138.0333 
 
 

137.9667 
 

 

356.947 
 

341.775 
 

352.234 
 

349.793 
 
 

350.930 
 

347.964 
 

356.104 
 
 

351.689 
 

 

.227 
 

.496 
 

.278 
 

.566 
 
 

.406 
 

.582 
 

.351 
 
 

.369 
 

.942 
 

.941 
 

.943 
 

.940 
 
 

.941 
 

.940 
 

.941 
 
 

.942 
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ประวตัผิู้เขยีน 
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