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บทคดัย่อ 

 
 การค้นควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้ในการวิจยัได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ์
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติการทดสอบไคสแควร์และ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมนในการหาความสัมพนัธ์ 

 ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่ คือ 
1-2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง คือ 501-1,000 บาท ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ซ้ือ
สินคา้ช่วงเวลา 12.01-15.00 น. ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองมากท่ีสุด 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ มีความสัมพนัธ์กนั 

ส่วนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
ค าส าคัญ :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study was to study marketing mix factors influencing on 
buying decision making behavior at The Platinum Fashion Mall. The samples consisted of 400 
consumers who purchased products at The Platinum Fashion Mall. Data collection used in this 
research was questionnaire. The statistics for data analysis were percentage, mean, standard 
deviation, Chi-square and Spearman’s rank correlation coefficient. 
 Results showed that most of the respondents were female, age between 20-30 years old 
with a bachelor’s degree, working at private companies with a monthly income between 20,001-
30,000 baht. The most common frequency of product purchasing was 1-2 times per month with an 
average spending of 501-1,000 baht at a time. Most of the consumers purchased products during 12 
p.m. to 3 p.m., and made their decisions themselves.  
 Hypothesis testing results revealed that gender, age, monthly income were related to 
buying decision making behavior at The Platinum Fashion Mall. And also there was a relationship 
between marketing mix factors and buying decision making behavior at The Platinum Fashion Mall. 
Keywords:  marketing mix factors, buying decision making behavior 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
  จากสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
เลือกซ้ือเส้ือผา้เพื่อเสริมเสร้างความมัน่ใจใหก้บัตวัเอง และผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้นอาจมีค่านิยมแตกต่าง
กนั  ในรูปแบบของเส้ือผา้ท่ีขายตามร้านคา้เส้ือผา้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  จึง
เป็นเหตุกระตุน้ใหร้้านคา้เส้ือผา้มีการแข่งขนัมากข้ึน เพื่อท่ีจะผลิตและจ าหน่ายเส้ือผา้ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด (ภครินทร์ จนัทร์สืบเช้ือสาย, 2550, น.20) 
 ตลาดเส้ือผา้ส าเร็จรูปปัจจุบนัสามารถ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ตามลกัษณะการใชง้าน คือ 
ตลาดเส้ือผา้ชุดท างาน และตลาดเส้ือผา้ล าลอง กล่าวไวใ้น Mix Match (พลอย  จริยะเวช, 2547)  แต่ละ
ตลาดยงัแบ่งแยกออกเป็นตราสินคา้ตลาดนั้น ต่างด าเนินกลยุทธ์ท่ีเหมือน ๆ กนั คือ การเนน้ยอดขาย
ใหเ้พิ่มข้ึนและพยายามระบายสินคา้เก่าให้หมดโดยการลดราคาให้แก่ลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอ
เส้ือผา้รูปแบบใหม ่ๆ เขา้สู่ตลาด (นริศรา  วรรณศุภผล, 2549, น.10)  
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ภาพที ่1.2  แสดงไอเทม็เส้ือผา้ท่ีผูใ้ชส้วมใส่ 
 ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ เป็นศูนยค์า้ส่งเส้ือผา้แฟชัน่ขนาดใหญ่อยู ่ใจ
กลางเมืองยา่นประตูน ้า จึงท าใหบ้ริเวณศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์เป็นแหล่งชุมชน
และมีผูค้นสัญจรไปมาอยู่ตลอดเวลา จึงท าให้มีร้านคา้มากมายน าเส้ือผา้มาจ าหน่าย เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและดึงดูดผู ้บริโภคให้มาซ้ือเส้ือผา้ โดยพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของ
คนในปัจจุบนัมีความละเอียดอ่อน  และเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา (ภครินทร์ จนัทร์สืบเช้ือสาย, 
2550, น.20)  ในปัจจุบนัศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีผูใ้ชบ้ริการลดลงเน่ืองมาจากมี
การคา้ขายในโลกออนไลน์มากข้ึน ลูกคา้เลยมีช่องทางในการซ้ือสินคา้มากกว่าเดิมท่ีสะดวกสบาย
มากกว่าแต่ราคาค่อนจะสูงกว่ามาก จากการแข่งขนัท่ีรุนแรง ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจในการท าวิจยั
คร้ังน้ีข้ึน ในการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้
ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
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1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล ์จ าแนกตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการใช้
บริการในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 
 1.3.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้
ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 1.3.2 ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการใช้บริการใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

 
1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
 1. ขอบเขตการวจัิย 
 การวจิยัในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลลจ์ านวน 400 คน 
 3. ตัวแปรทีศึ่กษา 
 1.ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งได้ดังนี ้
  1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  1.2 อาย ุ
  1.3 ระดบัการศึกษา 
  1.4 อาชีพ 
  1.5 รายได ้
 ความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
  2.1 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
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1.5 ค าจ ากดัความในการวจิัย 
 เพื่อให้เกิดความเข้าใจในความหมายท่ีตรงกันในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจ ัยจึงขอก าหนด
ความหมายและขอบเขตของค าศพัทต่์าง ๆ ไวด้งัน้ี 
 ศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล์ หมายถึง บริษทั เดอะแพลทินมั กรุ๊ป จ ากดั 
(มหาชน) อาคารเดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ ถนนเพชรบุรี แขวงถนนเพชรบุรี เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 
10400 
 ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรท่ีซ้ือสินค้าภายในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล ์
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการ
พิจารณา วิเคราะห์ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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1.6 กรอบแนวคดิในการท าวจิัย 
ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งน ามาสร้างเป็นกรอบแนวคิด 

ดงัน้ี 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
         
 
 

ภาพที ่1.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 เพื่อใหผู้ผ้ลิตมีแนวการปรับสินคา้และบริการให้ตรงความตอ้งการของคนท่ีมาซ้ือ
รวมถึงแม่คา้และลูกคา้ น าไปสู่คุณภาพของสินคา้ท่ีดีข้ึน 
 1.7.2 ท าใหท้ราบแนวทางการสร้างกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดและปัจจยัในการเลือกซ้ือ
สินคา้ เพื่อสร้างจุดแขง็ดา้นการตลาดในศุนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 
 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดต่้อเดือน 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าใน 

ศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล์ 

 2. 7Ps 
-  สินคา้ Product   
-  ราคา Price  
 -  สถานท่ี Place   
-  โปรโมชัน่ Promotion   
-  บุคคล People   
-  กายภาพ Physical   
-  กระบวนการ Process  



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจะน าเสนอตามล าดบั 
ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 2.4 แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ 
 2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงการใช้สินคา้และบริการ
ซ่ึงจดัหาให้ไดม้า  รวมถึงการตดัสินใจท่ีมีอยูแ่ลว้ มีส่วนก าหนดให้เกิดผลดงักล่าว (ธงชยั ทา้วแปง,  
2515, น.8) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ บุคคลท่ีแสดงออกสิทธิท่ีจะต้องการและบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ี
วางขายในตลาด ทุกคนคือผูบ้ริโภคและทุกคนไม่จ าเป็นจะตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีเหมือนกนั (อดุลย ์  
กองทอง, 2543, น.5) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแสวงหา การใช้ การซ้ือ การจ่าย ซ่ึง
ผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่ ส่ิงเหล่านั้นจะตอบสนองความตอ้งการ (Schiffman and Kanuk, 1994, p.7) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลและกลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เลือกซ้ือ เลือกใช ้เลือกบริโภค ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด ประสบการณ์ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการใหไ้ดรั้บความพอใจ (ดารา ทีปะปาล, 2542, น.3) 
 ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคล หรือหลายบุคคลท่ีแสดงออกวา่ตอ้งการและบริโภค
สินคา้และบริการท่ีได้รับการเสนอขายจากผูผ้ลิตสินคา้ภายในตลาด ผูบ้ริโภคอาจจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อท่ีตอ้งการตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ครอบครัว หรือเพื่อสร้างความพึงพอใจกบักลุ่ม
สังคมท่ีอาศยัอยู ่อยา่งไรก็ตามความคิดของนกัการตลาดนั้น ไม่สามารถสรุปไดว้า่ทุกคน คือผูบ้ริโภค
ของธุรกิจ ดงันั้น 
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การก าหนดองคป์ระกอบของผูบ้ริโภคจากกลุ่มตลาดเป้าหมาย มี 4 ประการ คือ (ยุทธนา ล ้าเลิศ, 2541,
น.5)   
 1. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ (Needs) 
 2. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) 
 3. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) 
 4. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมีทางเลือกท่ีมี
กว่าหน่ึงทางเลือกข้ึนไป พิจารณาจากถึงพฤติกรรมทางกายภาพและความรู้สึกของผู ้บริโภค 
(Schiffman and Kanuk, 1994, p.659) 
 การตดัสินใจ หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อตดัสินใจและมีตวัเลือกหลาย ๆ ทาง และน าตวัเลือก
เหล่านั้นมาเปรียบเทียบกนัก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตวัเลือกเหล่านั้น เพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายท่ี
ตดัสินใจ (โกวทิย ์กงัสนนัท,์ 2549, น.3) 
 การตดัสินใจ หมายถึง การกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยเลือกจากทางเลือกหลากหลายทางของ
ผูบ้ริโภค (Walters, 1987, p.115) 
 การตดัสินใจหมายถึง การเลือกหรือเปรียบเทียบ ส่ิงท่ีตอ้งการจากทางเลือกหลายทาง โดย
น ามาพิจารณาเหตุผล เพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีดีท่ีสุด (Schiffman and Kanuk, 1994, p.660)  
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือมีองค์ประกอบ 3 ประการ  
 1.ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Input) คือปัจจยัภายนอก (External Influences) คือ การ
หาขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัทศันคติ พฤติกรรม และค่านิยม ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภค โดยปัจจยัเหล่าน้ีมาจาก 2 แหล่งคือ 
 1.1 ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) เกิดจากส่วนผสมทางการตลาด จากสินคา้และ
บริการ ท่ีผูผ้ลิตตอ้งการสร้างการรับรู้ให้แก่ผูบ้ริโภค และชกัจูงให้ผูบ้ริโภคซ้ือการบริการหรือสินคา้
นั้น ๆ 
 1.2 ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Social-Culture Input) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากการบอกต่อ 
บทความต่าง ๆ ครอบครัว และการไดรั้บอิทธิพลจากชนชั้นทางสังคม วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ย 
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคประเมินค่าสินคา้นั้นวา่เป็นอยา่งไร 
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 2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Process) คือขั้นตอนตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ บุคลิกภาพ และทศันคติ ท่ีสะทอ้นให้
เห็นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 3. กระบวนการตดัสินใจ (The Act Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือมี 3 
ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
  3.1 การตระหนกัรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) (Engel, Blackwell & 
Miniard, 1993, p.5) อา้งใน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, น.74) อธิบายวา่ ขั้นแรกของกระบวนการ
ตดัสินใจ คือการรับรู้ความแตกต่างของส่ิงท่ีตอ้งการ ซ่ึงสามารถกระตุน้ท าให้เกิดกระบวนการตดัใจ 
และการรับรู้ท่ีเกิดข้ึน ก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีปัญหา 2 อยา่งคือ 
 1. มีปัญหากบัสินคา้ท่ีใช้อยู่และสินคา้นั้นท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พอใจต่อสินคา้อีก
ต่อไป 
 2.  มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึน อยากรู้
อยากลองของใหม ่
  3.2  การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลเม่ือ
ตระหนกัรู้ถึงความจ าเป็นน้ี ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่นจากประสบการณ์ หรือความ
จ าเป็นเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเคยรับรู้ 
  3.3  ผลจากกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Output) กระบวนการน้ีเป็น
กระบวนการขั้นสุดทา้ย หลงัจากผา่นกระบวนการต่าง ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีความตอ้งการมากท่ีสุด 
 1. ความตอ้งและการรับรู้ความตอ้งการ (Need Recognition) คือผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึง
ปัญหา จะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ แต่วา่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึง ระดบัท่ี
ท าให้เกิดการกระท า เช่น ปกติอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆโดยการออกแบบหรือเสนอ
แฟชัน่ใหม่ ๆ ส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซ ้ า ๆ ร่วมกบัการ
ส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั           
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือบุคคลเกิดการรับรู้ความตอ้งการจะมีการ
คน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย ราคาสินคา้ และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ แหล่งขอ้มูล
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แหล่งคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
    - แหล่งบุคคล (Personal Sources) 
  - แหล่งการคา้ (Commercial Sources)  
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    - แหล่งสาธารณะ (Public Sources)  
  - แหล่งทดลอง (Experimental Sources)  
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บก็จะน ามาเขา้
ระบบความคิด จะท าให้เกิดประโยชน์ในการเลือก การก าหนดความตอ้งการภายใน และจะพิจารณา
จากลกัษณะของผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลมาจะท าการเปรียบเทียบกนัระหวา่ง ขอ้ดีและ
ขอ้เสียของแต่ละผลิตภณัฑ ์
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) คือการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการเพียง
อยา่งใดอยา่งหน่ึง โดยผา่นการประเมินผลทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ี
ตอ้งการมากท่ีสุด 
 5. พฤติกรรมหลงัการจากซ้ือ (Post purchase behavior) คือความรู้สึกของผูบ้ริโภค หลงัจาก
ท่ีใชบ้ริการหรือสินคา้วา่รู้สึกพึ่งพอใจหรือไม่พอใจ หากมีรู้พึ่งพอใจก็จะมีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคกลบัมา
ซ้ือสินคา้ซ ้ า ในทางตรงขา้มหากผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจต่อสินคา้หรือบริการจะมีแนวโนม้ไม่ซ้ือซ ้ าสูง
อีกด้วยผลลพัธ์ของการซ้ือ (Outcomes of purchase) เม่ือผูบ้ริโภคได้ซ้ือสินคา้แล้วก็จะท าการ
ประเมินผลลพัธ์ของการซ้ือสินคา้นั้น โดยเปรียบเทียบความคาดหวงัท่ีมีต่อสินคา้กบัประสบการณ์จริง
เม่ือไดใ้ชสิ้นคา้ โดยผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 
 ประทบัใจ – ผูบ้ริโภคจะเกิดความประทบัใจต่อสินคา้ เม่ือพบวา่สินคา้นั้นดีกวา่ท่ีคาดไว ้
 พอใจ – ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจ เม่ือพบวา่สินคา้นั้นดีอยา่งท่ีคาดไว ้
 ผดิหวงั – ผูบ้ริโภคจะรู้สึกผดิหวงั เม่ือพบวา่สินคา้นั้นไม่ดีอยา่งท่ีคาดไว ้
 บทบาททีส่ าคัญของการซ้ือ 
 ในแต่ละคร้ังผูซ้ื้ออาจะไม่ไดต้ดัสินใจเองเพียงคนเดียวอาจจะมีอิทธิพลจากบุคคลอ่ืน ๆ เขา้
มาเก่ียวขอ้งในคร้ังนั้น เช่น การตดัสินใจซ้ือบา้น รถยนต ์และในกรณีท่ีผูซ้ื้ออาจจะไม่ไดซ้ื้อสินคา้ไป
ใช้เองแสดงให้เห็นว่า บุคคลท่ีเข้าเก่ียวข้องกับการซ้ือสินค้าและบริการได้หลายบทบาทในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Kotler, 1994, p.190) ไดแ้บ่งความแตกต่างของบทบาทท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง
กระบวนการตดัสินใจ แบ่งออกเป็น 5  บทบาท ดงัน้ี 
 1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีน าเสนอใหมี้การซ้ือสินคา้เป็นคนแรก 
 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ให้ค  าแนะน าว่าควร
ซ้ือหรือไม่ควรซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลท่ีมีอ านาจตดัใจซ้ือหากบุคคลผูน้ั้นไม่ยอมตดัสินใจ
ซ้ือการซ้ือสินคา้หรือบริการเหล่านั้นก็จะไม่เกิดข้ึน 
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 4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีด าเนินการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 5.  ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นดว้ยตวัเอง 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดจากการศึกษาแนวคิดของนกัวิชาการท่านต่าง ๆ
สามารถอธิบายไดด้งัน้ีการตลาดเป็นการท ากิจกรรมท่ีมีผลจะท าให้เกิดการซ้ือสินคา้ จึงส่งผลให้เกิด
ความพึงพอใจ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2540, น.2)     
 เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรและบริษัทท่ีมีขนาดใหญ่ควรใช้เพื่อเพิ่มกลยุทธ์ช่อง
ทางการขยายสินคา้ใหก้วา้งมากข้ึน  (พิบูล  ปะปาล, 2543, น.200) 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้่า การตลาดคือการท ากิจกรรมต่าง ๆ ในธุรกิจท่ีน าสินคา้และ
บริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค ให้ไดรั้บความพึงพอใจ การด าเนินงานทางการตลาดจะส่งผลดีอย่าง
กวา้งขวางหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และไดรั้บประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product) คือส่ิงท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้และส่ิงท่ีผูข้าย
ตอ้งมอบให้ลูกค้า แล้วลูกคา้จะได้รับประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  โดยทัว่ไปแล้ว  ผลิตภณัฑ์จะแบ่ง
ออกเป็น  2  ลกัษณะ  คือ  ผลิตภณัฑท่ี์สัมผสัได ้ และ  ผลิตภณัฑท่ี์สัมผสัไม่ได ้
 ปัจจุบนัน้ีจะเห็นได้ว่า ผูบ้ริโภคมกัจะให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินค้า
มากกว่าก่อน การบรรจุภณัฑ์จึงเป็นส่ิงความส าคญัต่อตวัผลิตภัณฑ์อย่างมาก การบรรจุภณัฑ์จะ
ก่อให้เกิด ประโยชน์มีอยู ่2 ประการ คือ เพื่อเป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการ
จ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใชท้  าหีบ
ห่อแปลกใหม่ กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑ์มากกว่าตวั
สินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิต ข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ 
เพื่อเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอยา่งชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิง
มีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะ
สามารถใช้ประสบการในอดีตมาช่วยในการ ตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่
ตลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 
    2. ดา้นราคา  (Price) คือ เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า  (Value)  กบัราคา  (Price) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่ามากกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้  ดงันั้น การก าหนดราคาสินคา้ควรจะมีความเหมาะสมและชดัเจน ง่ายต่อการจ าแนกระดบัท่ี
ต่างกนั ตอ้งค านึงถึง 3 ขอ้ ดงัน้ี  
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  2.1  คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ใน คุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น  
  2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
  2.3  การแข่งขนั 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นการน าเสนอบริการ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ คุณค่า
และคุณประโยชน์ของบริการท่ีตอ้งการน าเสนอ การจดัจ าหน่ายแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ถูกขายไปยงัตลาดในช่องทาง
การจดัจ าหน่ายประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิต พอ่คา้คนกลาง และผูบ้ริโภค 
  3.2  การกระจายสินคา้ หมายถึงกิจกรรมท่ีตอ้งยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ประกอบดว้ย การขนส่งสินคา้ การเก็บรักษา โกดงัเก็บของ และการบริหาร
สินคา้  
 4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร
ให้กบัผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชักจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการเลือกซ้ือและ
พฤติกรรม เคร่ืองมือท่ีใชส่้งเสริมการตลาด มีดงัน้ี  
  4.1  การโฆษณา คือกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัตวัสินคา้นั้น ๆ และ 
บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูส้นบัสนุน กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์
การสร้างสรรคง์านโฆษณาและกลยทุธ์การส่ือสาร 
  4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย คือกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและการจูงใจท่ีตอ้งใช้
บุคคลโดยเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขาย 
  4.3  การส่งเสริมการขาย คือกิจกรรมการส่งเสริมต่าง ๆ ท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจ
ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นตอนสุดทา้ย  
  4.4  การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ คือการแนะน าหรือเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการ ท่ีไม่มีค่าใชจ่้ายใด ๆ ทั้งส้ิน เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร 
  4.5  การตลาดทางตรง คือการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 
ท าให้เกิดการตอบสนองในทนัทีเคร่ืองมือน้ีประกอบไปดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้
จดหมายตรง ขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ 
 5. ด้านบุคคล (People) ตอ้งอาศยัการคดัเลือกบุคคล การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้มี
ความสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ให้แตกต่างมากกว่าคู่แข่งเป็นความ เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการได ้  
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 6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
คือการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้ลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพ
และรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้   
 7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัวิธีการและการปฏิบติัในดา้นการ
บริการ ท่ีเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิด
ความประทบัใจ 
 

2.4 แนวคดิพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า 
 เส้ือผา้ คือส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อมนุษย ์เพราะเส้ือผา้นั้นช่วยปกปิดร่างกาย และช่วยเสริมบุคลิก
ให้กบัผูส้วมใส่ ช่วยบ่งบอกถึงหน้าท่ีการงานของผูส้วมใส่วา่อยู่ในฐานะอะไร อยูใ่นต าแหน่งหนา้ท่ี
อะไร ในการท่ีจะเลือกซ้ือหรือใส่เส้ือผา้นั้นก็ควรท่ีจะซ้ือหรือใส่เส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกบัรูปร่างของตน
และเหมาะสมกบัสีผิวของตนเอง ใส่สบาย ไม่หลวมหรือไม่คบัจนเกินไป และเราก็ควรท่ีจะเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ท่ีมีคุณภาพดี คุม้ค่า และเหมาะสมกบัการท่ีเราจะใส่ไปในโอกาสต่าง ๆ 
 การเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป และในปัจจุบนัเส้ือผา้ ส าเร็จรูปได้รับความนิยม อย่างกวา้งขวาง 
เน่ืองจาก สามารถเลือกแบบ สี ขนาดไดต้ามความพอใจ ทั้งยงัมีราคาถูกและสะดวก รวดเร็วกวา่การ
จา้งตดัตามร้านตดัเส้ือผา้  
 Corrogan (1998, p.189) กล่าววา่ เส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงสถานะทางสังคมของผูส้วมใส่ 
ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในชนชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะสวมใส่เส้ือผา้แตกต่างกนั หรือแมก้ระทัง่ในชนชั้น
เดียวกนั  
 Levy and Weitz (1996, p.55) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคใชเ้ส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เพื่อแสดงให้เห็น
ถึงเอกลกัษณ์ของตวัเอง และสร้างการยอมรับจากผูอ่ื้น 
 วรรณา วงศรั์ตนโชติ (2546, น.23) กล่าววา่ เส้ือผา้ไม่ใช่แค่ส่ิงท่ีจะมองเห็นหรือสัมผสัได ้
แต่เส้ือผา้ยงัเป็นส่ิงท่ีบอกหรือส่ือสารและบอกถึงต าแหน่งทางสังคมของผูส้วมใส่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของไมล ์ 
 Miles (1998) ท่ีวา่ดว้ยเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของวยัรุ่น
กบัเอกลกัษณ์สินคา้ พบวา่ การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของวยัรุ่นสะทอ้นถึงวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) 
คือ วยัรุ่นจะมีความรู้สึกว่าเส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีแสดงความเป็นตวัของตวัเอง และสร้างความแตกต่างจาก
ผูอ่ื้น โดยการเลือกสีหรือรูปแบบท่ีแตกต่างกนัวยัรุ่นจะเปิดรับส่ิงใหม่ ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟชัน่เพื่อจะ
ทราบแนวโนม้ของสินคา้  
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 จากผลการส ารวจในระดบัโลก (Global Lifestyle Monitor) ซ่ึงจดัท าโดย Cotton Council 
international  พบวา่ การเลือกซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงท่ีผูห้ญิงโปรดปรานมากท่ีสุดสตรีชาว
อเมริกนัจะซ้ือเส้ือผา้บ่อยกว่าสตรีชาติอ่ืน ประมาณ 2 เท่าและจ่ายเงินเพื่อซ้ือเส้ือผา้ โดยเฉล่ียคนละ 
300 เหรียญสหรัฐฯอเมริกาในช่วง สามเดือนแรกของปี ในขณะท่ีสตรีชาติอ่ืน มีการใชเ้งินเฉล่ียคนละ
ประมาณ 250 เหรียญสหรัฐฯเท่านั้น นอกจากนั้นส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีเจา้ของธุรกิจ ท่ีตอ้งการอยา่งมาก ก็
คือ ผูบ้ริโภคซ้ือดว้ยแรงจูงใจฉบัพลนั ซ่ึงเป็นการซ้ือท่ีไม่ไดคิ้ดหรือวางแผนมาก่อน เพราะถา้ซ้ือโดย
การวางแผนนั้น ยอดขายจะไดน้อ้ยเพราะผูซ้ื้อมกัคิดและซ้ือเม่ือของเดิมท่ีมีอยูห่มดสภาพหรือเก่าแลว้ 
หรือจะซ้ือก็ต่อเม่ือมีความจ าเป็น ผลการวิจยัพบวา่ ชาวยุโรปเป็นผูซ้ื้อดว้ยแรงจูงใจแบบฉบัพลนัมาก
ท่ีสุดร้อยละ 55 ตามดว้ยชาวอเมริกนัและชาวเอเชีย ร้อยละ 40 และลาตินอเมริการ้อยละ 23 (ส ารวจ
พฤติกรรมการชอ้ปป้ิง 75% ผูห้ญิงชอบซ้ือเส้ือผา้ท่ีสุด (กิจคุณ ประจกัษ,์ 2543, น.65) 
 หลกัการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการ 
 1. พิจารณาจากงบประมาณ การซ้ือสินคา้ควรส ารองงบประมาณวา่มีเท่าใดเพียงพอต่อการ
ซ้ือสินคา้หรือไม่ ถา้สินคา้มีราคาแพงให้เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูก แต่สามารถใชป้ระโยชน์ทดแทน
กนัได ้
 2. ความจ าเป็นในการซ้ือ พิจารณาสินคา้ท่ีจะซ้ือมีความจ าเป็นมากนอ้ยเพียงใด และควรนึก
ถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้เป็นส าคญั 
 3. ส ารวจราคาของสินคา้ ก่อนซ้ือสินคา้ เปรียบเทียบราคาของสินคา้ท่ีมีลกัษณะเดียวกนั
จากร้านคา้หลาย ๆ แห่ง วา่ร้านใดจ าหน่ายสินคา้ท่ีราคาถูกกวา่กนั 
 4. คุณภาพของสินคา้ ควรศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะของสินคา้ว่ามีขอ้ดีขอ้เสียอย่างไร เพื่อ
น ามาประกอบการตดัสินใจ 
 5. การให้บริการ ควรค านึงถึงการให้บริการก่อนและหลงัการขายว่ามีหรือไม่และเป็น
อยา่งไรบา้ง 
 6. ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ควรเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีตามฤดูกาล เพราะจะไดสิ้นคา้ท่ีมีราคา
ถูก           
 7. พิจารณาค าแนะน าและฉลากของสินคา้ ก่อนเลือกซ้ือสินคา้ควรพิจารณาค าแนะน าและ
ฉลากของสินคา้ โดยสังเกตประโยชน์ใหร้อบคอบก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดนั้น 
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2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สุมน  สุทธิวนาสันต ์(2548) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชุดกีฬา
ขอผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือผูท่ี้ซ้ือ
หรือเคยซ้ือชุดกีฬาจากแผนกกีฬา ในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพ มีอายุ 15 ปีข้ึนไป จ านวน 440 
คน โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ผลวิจยัพบวา่ เพศและอายุท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชุดกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 สุดา  วอ่งสินไพบูลย ์(2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีห้างโฮมเวิร์ก 
สาขาเพชรเกษมกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีโฮมเวิร์ก สาขาเพขรเกษม การ
เก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 350 คน ผลวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์สถานท่ีตั้ง และกลุ่มผลิตภณัฑ์ในแผนกฮาร์ดแวร์ ประดบัยนต ์และงานไม้
สั่งท า 
 ดุสิต  จ  านงลกัษณ์ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้ใชบ้ริการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตดิน
แดง ผลการวิจยัพบว่า ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ควรมีสินคา้ให้เลือกมากมายและหลากหลายโดยเฉพาะ
สินคา้ส าหรับผูห้ญิง มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายตั้งอยู่ในท าเลท่ีเหมาะสมใกล้แหล่งท่ีพกัอาศยัและแหล่ง
ชุมชนยา่นการคา้ 
 ภครินทร์ จนัทร์สืบเช้ือสาย (2550) ศึกษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไป 
ท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปี ข้ึนไปท่ีซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ผลวิจยัพบวา่มีทศันคติดา้นราคา และผลิตภณัฑ์โดยรวม อยู่
ในระดบัปานกลางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการขายโดยรวมอยู่ในระดบัปาน
กลาง 
 ภศัราภรณ์  อรัญเหม (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองของผูซ้ื้อ
ในกิจกรรมการส่งเสริมการขายของห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ
วิจัยคร้ังน้ีคือ ผู ้ซ้ือสินค้าภายในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์และ
หา้งสรรพสินคา้โรบินสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 384 คน โดยเลือกใชแ้บบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ผลวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดแบบครบวงจรด้านโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์และการกิจกรรมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองของผูซ้ื้ออยูใ่นระดบั
มาก 
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 พุทธชาด  อินทร์บ ารุง (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนัดธนบุรี กลุ่มตวัอย่างคือผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี 
จ  านวน 400 คนผลวจิยัพบวา่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคเพื่ออุปโภค บริโภคมากท่ีสุด 
 พิชามญชุ์  มะลิขาว (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุค๊ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชเ้ฟซบุ๊ค เพศหญิงในประเทศ
ไทยท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค ทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลวจิยัพบวา่ มีความไวว้างใจดา้นผูข้ายสินคา้และดา้นการปกป้อง
ผูบ้ริโภคในระดบัไวว้างใจปานกลาง และดา้นระบบอินเทอร์เน็ตในระดบัไวว้างใจมาก 
 วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
สังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 
ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางด้าน
ทศันคติ ดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ส าคญัท่ีสุด 
 อนุสรา เรืองกฤษณ์ (2559) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่จากอินเตอร์เน็ต จงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มวยัรุ่นอายุระหวา่ง 18-25 ปี จ  านวน 397 
คน ผลการวิจยัพบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากอินเตอร์เน็ต ด้านท่ีมากท่ีสุดคือ การ
ประเมินผลเพื่อเลือกซ้ือ ดา้นราคา ความตอ้งการซ้ือ ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 



บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวิธีการศึกษา โดยใช้ขอ้มูลปฐมภูมิศึกษาจากกลุ่มประชากร และกลุ่ม

ตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใช้ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง และขอ้มูลทุติยภูมิท่ีได้
จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา ซ่ึงให้ผล
ส ารวจมีความใกล้เคียง ความถูกตอ้ง และความเหมาะสมท่ีสุด สามารถน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลโดย
แบ่งเป็นการวเิคราะห์เชิงพรรณนา และวเิคราะห์เชิงปริมาณ ด าเนินการตามขั้นตอน 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  เคร่ืองมือในการวจิยั  
 3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากกลุ่ม
ตวัอยา่งเน่ืองจากกลุ่มประชากรท่ีสนใจศึกษา คือประชากรในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล์ ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ ไม่สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดได ้โดยใน
คร้ังน้ีจึงใชว้ธีิการเลือกขนาดตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) 
 กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูท่ี้มาซ้ือไปขาย (แม่คา้) และลูกคา้ท่ีมาซ้ือไปใชเ้อง 

ขนาดตัวอย่าง 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีค  านวณจากสูตรการหาขนาดตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร

กลุ่มตวัอย่างท่ีแน่นอน จึงใช้การก าหนดตวัอย่างโดยการใช้สูตรค านวณหากลุ่มตวัอย่าง (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2550, น.48) 
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3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีเลือกใชคื้อ แบบสอบถาม ซ่ึงไดส้ร้างเคร่ืองมือโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็น
แนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดในการท าแบบสอบถาม 
 2. ศึกษาแนวคิดทฤษฏีและเอกสารการวิจยัต่าง ๆโดยพิจารณาจากรายละเอียดต่าง ๆ 
เพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 3. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งเพื่อน ามาวิเคราะห์แบบสอบถามจากท่ีใชค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย ค าถามประเภทต่าง ๆ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ีมาของการท าแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลาย

ปิด (Close end Questions) เป็นแบบสอบถาม เลือกตอบไดค้  าตอบเดียว เป็นค าถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูล
ส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัรายได ้และระดบัการศึกษา มีค าถามทั้งหมด 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์  ดา้นความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ จ  านวน 25 ขอ้ 
ซ่ึงมีการใหค้ะแนนดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  มีความส าคญัมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มีความส าคญัมาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  มีความส าคญัปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  มีความส าคญันอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
การอภิปรายผล 
การอภิปรายผลการวิจยั ลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) ใน
แบบสอบถาม เกณฑค์่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใช ้
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สูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                     จ  านวนชั้น 
    = 5-1 = 0.80 
      5 
 แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 - 5.00  มีความส าคญัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 - 4.20  มีความส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 - 3.40  มีความส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 - 2.60  มีความส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 1.80  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นผูบ้ริโภค พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีค าถามทั้งหมด 6 ขอ้ 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยมุ่งศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล์ จะท าการศึกษา
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากแหล่งขอ้มูล ดงัน้ี 

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นเก็บรวมรวมขอ้มูลเชิงส ารวจ โดยการใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างในในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมัแฟชัน่มอลล์ กรุงเทพมหานคร 
ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยสะดวก (Convenience Sampling) ท่ีซ้ือสินคา้ ใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 
ตวัอยา่ง แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลในเร่ือง  
 1.1 เพศ  
 1.2 อาย ุ 
 1.3 อาชีพ  
 1.4 ระดบัรายได ้ 
 1.5 ระดบัการศึกษา  
 เพื่อทราบถึงลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย โดยใชค้่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ี มา
อธิบายความหมาย 
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ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์  ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ โดยใชค้่าร้อยละ และ
การแจกแจงความถ่ีอธิบายความหมาย 

ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้มูลดา้นผูบ้ริโภค พฤติกรรมการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลลโ์ดยใชค้่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ีอธิบายความหมาย 

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีรวบรวมจากงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง วารสารวชิาการ 
 

3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยค านวณตาม

ขั้นตอนต่อไปน้ี 
 1. น าแบบสอบถามท่ีไดท้  าการเก็บแบบสอบถามมารวบรวมและน ามาตรวจสอบความ
ถูกตอ้ง และจดัหมวดหมู่ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหสัตวัเลขตามท่ีก าหนดไว ้
 3.  บนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ 
 4.  ท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
 5.  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชค้วามถ่ี ค่าร้อยละ 
 6.  วเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
แฟชัน่มอลล ์โดยใชค้่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. วเิคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการน าขอ้มูลในแบบสอบถาม
มาทดสอบสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 

 1.1 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
โดยทดสอบดว้ยค่า (t-test Independent) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 1.2 วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และ
ทดสอบดว้ยวธีิเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ Least Significant 
Different (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนั 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
 ในการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้
ส่งเดอะแพลทินมั แฟชั่นมอลล์ ไดศึ้กษาเอกสารดา้นแนวคิดทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมี
ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาดงัต่อไปน้ี แบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 67 16.80 
หญิง 333 83.30 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ 83.30 และเพศชายจ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.80 
 
 
 
 
 



34 
 

ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 28 7.00 
20-30 ปี 232 58.00 
31-40 ปี 100 25.00 
41-50 ปี 33 8.30 
51 ปีข้ึนไป 7 1.70 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
โดยส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี จ  านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาอายรุะหวา่ง 31-
40 ปี จ  านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และอาย ุ 41-50ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบั 
  การศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 85 21.30 
ปริญญาตรี 286 71.50 
ปริญญาโท 28 7.00 
ปริญญาเอก 1 .3 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
โดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.50 รองลงมาระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30  และระดบัการศึกษาปริญญาโท 
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 91 22.80 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 41 10.30 
พนกังานบริษทั 129 32.30 
พอ่บา้น/แม่บา้น 15 3.80 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 68 17.00 
อาชีพอิสระ 56 14.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
โดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30 รองลงมาอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.80 และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
 ต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 59 14.80 
10,001-20,000 บาท 102 25.50 
20,001-30,000 บาท 142 35.50 
30,001-40,000 บาท 70 17.50 
40,001-50,000 บาท 15 3.80 
มากกวา่ 50,000 บาท 12 3.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 
รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 ตามล าดบั 
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 ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าใน
ศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 
ตารางที ่4.6 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านผลติภัณฑ์    
1. สินคา้มีขนาดไซส์ท่ีหลากหลาย 4.15 0.55 มาก 
2. สินคา้มีรูปแบบและสีสันท่ีหลากหลาย 4.13 0.60 มาก 
3. สินคา้มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/งานมีคุณภาพ 3.81 0.64 มาก 
4. สินคา้มีมาตรฐานตามสัดส่วน 3.64 0.70 มาก 

รวม 3.93 0.49 มาก 
 จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์  ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.93 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ สินคา้มีขนาดไซส์ท่ี
หลากหลายความน่าเช่ือถือค่าเฉล่ีย 4.15 รองลงมา สินคา้มีรูปแบบและสีสันท่ีหลากหลาย ความน่าเช่ือถือ
ค่าเฉล่ีย 4.13 และสินคา้มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/งานมีคุณภาพค่าเฉล่ีย 3.81 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
 จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านราคา    
1. ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีก 4.34 0.71 มากท่ีสุด 
2. ราคารวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด (ไม่มีค่าใชจ่้ายแฝง) 3.93 0.76 มาก 
3. สามารถช าระผา่นบตัรเครดิต 3.41 1.07 มาก 
4. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวตัถุดิบ 3.61 0.74 มาก 

รวม 3.82 0.62 มาก 
 จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 
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3.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีกให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.34 รองลงมา ราคารวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด (ไม่มีค่าใชจ่้ายแฝง) ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.93 และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวตัถุดิบความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  
ตารางที่ 4.8  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 จ าแนกตามปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านสถานที่    
1. ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก 3.64 0.73 มาก 
2. สามารถจองผา่นเวบ็ไซด์ 3.36 0.85 ปานกลาง 
3. การวางต าแหน่งสินคา้เป็นระเบียบ 3.53 1.64 มาก 
4. การจดัแบ่งโซนสินคา้อยา่งชดัเจน 3.54 0.74 มาก 
5. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 2.90 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.39 0.64 ปานกลาง 
 จากตารางท่ี 4.8  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลางโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.39 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวกให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.64 รองลงมา การจดัแบ่งโซนสินคา้อย่างชดัเจนให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.54 และ การวางต าแหน่งสินคา้เป็นระเบียบให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.53 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.9 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
 จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    
1. มีส่วนลดราคาใหก้บัลูกคา้ 3.43 0.89 มาก 
2. มีการลดราคาในช่วงเทศกาล 3.51 0.92 มาก 
3. มีป้ายโฆษณาลดราคาท่ีชดัเจน 3.44 0.74 มาก 
4. สามารถซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งตามเง่ือนไขของ
ร้าน 

3.59 0.75 มาก 

รวม 3.49 0.611 มาก 
 จากตารางท่ี 4.9  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล์  ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.49  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ สามารถซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งตามเง่ือนไขของร้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 และ มีการ
ลดราคาในช่วงเทศกาลโดยมีค่าเฉล่ีย 3.51 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.10 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
    จ  าแนกตามปัจจยัดา้นบุคลากร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านบุคลากร    
1. พนกังานแต่งกายและมีกริยาสุภาพ 3.41 0.69 มาก 
2. การบริการท่ีดีและรวดเร็ว 3.43 0.69 มาก 
3. พนกังานมีอธัยาศยั เป็นกนัเอง เขา้กบัลูกคา้ไดดี้ 3.32 0.71 ปานกลาง 
4. พนกังานมีทกัษะดา้นภาษาท่ีดี 3.56 0.79 มาก 

รวม 3.43 0.58 มาก 
 จากตารางท่ี 4.10  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล ์ ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.43 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่พนกังานมีทกัษะดา้นภาษาท่ีดีให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.56 รองลงมา การบริการท่ีดีและรวดเร็วให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากโดยมี
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ค่าเฉล่ีย 3.43 และ พนกังานแต่งกายและมีกริยาสุภาพให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 
3.41 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.11 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  จ  าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านกระบวนการ    
1. การรับประกนัและเปล่ียนสินคา้ได ้ 3.50 0.71 มาก 
2. ขั้นตอนในการซ้ือขายสะดวกรวดเร็ว 3.58 0.74 มาก 
3. มีกระบวนการตรวจสอบสินคา้รวดเร็ว และถูกตอ้ง 3.52 0.74 มาก 

รวม 3.53 0.66 มาก 
 จากตารางท่ี 4.11  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล์  ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึง
ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการซ้ือขายสะดวกรวดเร็วโดยมีค่าเฉล่ีย 3.58 และ มีกระบวนการตรวจสอบสินคา้
รวดเร็ว และถูกตอ้งโดยมีค่าเฉล่ีย 3.52 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.12 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  จ  าแนกตามปัจจยัดา้นกายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านกายภาพ    
1. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน 3.84 2.17 มาก 
2. บรรยากาศภายในร้าน 3.56 0.69 มาก 
3. การจดัตกแต่งร้านมีความสวยงาม ทนัสมยั 3.55 0.75 มาก 
4. การตกแต่งร้านสะอาดเรียบร้อย 3.53 0.74 มาก 

รวม 3.62 0.77 มาก 
 จากตารางท่ี 4.12  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล ์ ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.62 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ 
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ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้านค่าเฉล่ีย 3.84 และ มีบรรยากาศภายในร้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.56 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่3 พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟช่ันค้าส่ง
เดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 
ตารางที ่4.13  จ  านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
    แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
1-2 คร้ัง ต่อเดือน 225 56.30 
3-4 คร้ังต่อเดือน 106 26.50 
5-6 คร้ังต่อเดือน 14 3.50 
มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 55 13.80 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.13  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน เป็นจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.30 
รองลงมาคือ 3-4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 106  คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และมากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน
จ านวน 55  คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.14  จ  านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
   แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 

มูลค่าสินค้าทีซ้ื่อ/คร้ัง จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 41 10.30 
501-1,000 บาท 138 34.50 
1,001-2,000 บาท 114 28.50 
มากกวา่ 2,000 บาท 107 26.80 

รวม 400 100.00 
     จากตารางท่ี 4.14  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชั่น
มอลล์  มีมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือสินคา้ต่อคร้ังโดยส่วนใหญ่คือ 501-1,000 บาท เป็นจ านวน 138 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 34.50 รองลงมาคือ1,001-2,000 บาท จ านวน 114  คน คิดเป็นร้อยละ 28.50  และมากกว่า 
2,000 บาท จ านวน 107  คน คิดเป็นร้อยละ 26.80 ตามล าดบั   
  
ตารางที ่4.15  จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
   แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ช่วงเชา้ 10.01 - 12.00 น 134 33.50 
ช่วงบ่าย 12.01 - 15.00 น 194 48.50 
ช่วงเยน็ 15.01 - 18.00 น 72 18.00 

รวม 400 100.00 
  จากตารางท่ี 4.15  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล์  มีช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ ช่วงบ่าย 12.01 - 15.00 น. เป็นจ านวน 194 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.50 รองลงมาคือช่วงเชา้ 10.01 - 12.00 น. จ านวน 134  คน คิดเป็นร้อยละ 33.50  และช่วง
เยน็ 15.01 - 18.00 น.  จ  านวน 72  คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ตามล าดบั    
 
ตารางที ่4.16  จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
   แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า

(ครอบครัว) 

จ านวน ร้อยละ 

มากท่ีสุด 38 9.50 
มาก 39 9.80 
ปานกลาง 50 12.50 
นอ้ย 117 29.20 
นอ้ยสุด 156 39.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.16  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล ์โดยส่วนใหญ่ครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยสุด เป็นจ านวน 156 คน คิดเป็น 
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ร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ มีอิทธิพลนอ้ย จ านวน 117  คน คิดเป็นร้อยละ 29.2  และ ปานกลางจ านวน 
50  คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ตามล าดบั    
 
ตารางที ่4.17  จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
   แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (เพื่อน) 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า (เพือ่น) 

จ านวน ร้อยละ 

มากท่ีสุด  54 13.50 
มาก 116 29.00 
ปานกลาง 80 20.00 
นอ้ย 92 23.00 
นอ้ยสุด 58 14.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.17  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
โดยส่วนใหญ่เพื่อนมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมาก เป็นจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 
รองลงมาคือ มีอิทธิพลนอ้ย จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  และ ปานกลางจ านวน 80  คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.0 ตามล าดบั    
 
ตารางที ่4.18  จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
    แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (ตนเอง) 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า (ตนเอง) 

จ านวน ร้อยละ 

มากท่ีสุด 225 56.30 
มาก 123 30.80 
ปานกลาง 30 7.50 
นอ้ย 16 4.00 
นอ้ยสุด 6 1.50 

รวม 400 100.00 



43 
 

 จากตารางท่ี 4.18  พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
โดยส่วนใหญ่ตนเองมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  เป็นจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 
รองลงมาคือ มีอิทธิพลมากจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8  และ ปานกลางจ านวน 30  คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.5 ตามล าดบั    
 
ตารางที ่4.19  จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
    แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (พนกังาน) 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า

(พนักงาน) 

จ านวน ร้อยละ 

มากท่ีสุด 30 7.50 
มาก 90 22.50 
ปานกลาง 100 25.00 
นอ้ย 99 24.80 
นอ้ยสุด 81 20.30 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
โดยส่วนใหญ่พนกังานมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง  เป็นจ านวน 100 คน คิดเป็น ร้อยละ 
25.0 รองลงมาคือ มีอิทธิพลนอ้ยจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  และ มากจ านวน 90  คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.5 ตามล าดบั    
 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไดแ้ก่ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ดา้นมูลคา้ใน
การซ้ือสินคา้ ดา้นช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 
 ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ จ  าแนกโดยกลุ่มท่ีน ามาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดย
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบคือ การทดสอบไคสเควร์ (Chi-square) คือวิธีการทดสอบขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
ขอ้มูลท่ีอยูใ่นรูปของความถ่ีหรือช่วงเวลาซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขได ้โดยใช้
ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอเซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐานเม่ือ Prob.(P) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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 สมมติฐานข้อที ่1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 
ตารางที่ 4.20 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ าแนกตามความถ่ี
 ในการซ้ือสินคา้ 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ าแนกตามมูลค่า
   สินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

เพศ 
1-2 คร้ัง 
ต่อเดือน 

3-4 คร้ัง
ต่อเดือน 

5-6 คร้ัง
ต่อเดือน 

มากกวา่ 6 
คร้ังต่อ
เดือน 

df χ2 Sig. รวม 

ชาย 35 11 - 21 24.251 3 0.000* 67 
หญิง 190 95 14 34    333 

มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

เพศ 
ต ่ากวา่ 

500 บาท 
501-1000 
บาท 

 

1001-
2000 บาท 

มากกวา่ 
2000 บาท 

df χ2 Sig. รวม 

ชาย 6 18 16 27 7.616 3 0.055 67 
หญิง 35 120 98 80    333 
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    จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อ
คร้ัง 
 
ตารางที ่4.22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
  ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ าแนกตามช่วงเวลา
  ท่ีซ้ือสินคา้ 

 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
  ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
  ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (ครอบครัว) 
 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

เพศ 
ช่วงเชา้ 
10.01 - 
12.00 น 

ช่วงบ่าย 
12.01 - 
15.00 น 

ช่วงเยน็ 
15.01 -
18.00 น 

df χ2 Sig. รวม 

ชาย 26 29 12 1.128 2 0.569 67 
หญิง 108 165 60    333 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

เพศ 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ชาย 
15 15 10 4 23 4 60.771 0.000* 67 

หญิง 141 102 40 35 15    333 
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ตารางที ่4.24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (เพื่อน) 
 
ตารางที ่4.25 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (ตนเอง) 
 
 
 
 
 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

เพศ 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ชาย 14 18 17 11 7 4 8.904 0.064 67 
หญิง 44 74 63 105 47    333 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

เพศ 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ชาย 2 9 12 15 29 4 34.951 0.000* 67 
หญิง 4 7 18 108 196    333 
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ตารางที ่4.26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (พนกังาน) 
 สมมติฐานข้อที ่1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ แตกต่างกนั ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทาง
สถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

เพศ 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ชาย 9 18 19 15 6 4 2.583 0.630 67 
หญิง 72 81 81 75 24    333 
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ตารางที ่4.27 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการมี
ความสัมพนัธ์ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ
1-2 คร้ัง 
ต่อเดือน 

3-4 คร้ัง
ต่อเดือน 

5-6 คร้ัง
ต่อเดือน 

มากกวา่ 6 
คร้ังต่อ
เดือน 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

22 4 2 0 29.307a 12 0.004* 28 

20-30 ปี 138 65 7 22    232 
31-40 ปี 47 28 3 22    100 
41-50 ปี 13 8 2 10    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

5 1 0 1    7 
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ตารางที ่4.28 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามมูลค่าสินคา้ท่ี 
  ซ้ือต่อคร้ัง 

 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อ
คร้ัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

อาย ุ
ต ่ากวา่ 

500 บาท 
501-1000 
บาท 

 

1001-2000 
บาท 

มากกวา่ 
2000 บาท 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

16 9 1 2 98.743 12 0.000* 28 

20-30 ปี 18 85 82 47    232 
31-40 ปี 4 34 22 40    100 
41-50 ปี 2 8 8 15    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

1 2 1 3    7 
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ตารางที ่4.29 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ าแนกตามช่วงเวลา
   ท่ีซ้ือสินคา้ 

 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.30 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

 ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

อาย ุ
ช่วงเชา้ 
10.01 - 
12.00 น 

ช่วงบ่าย 
12.01 - 
15.00 น 

ช่วงเยน็ 
15.01 -
18.00 น 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

8 7 13 24.917 8 0.002* 28 

20-30 ปี 74 117 41    232 
31-40 ปี 37 49 14    100 
41-50 ปี 15 15 3    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

0 6 1    7 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

อาย ุ
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
20 ปี 

18 4 4 2 0 16 41.189 0.001* 28 

20-30 ปี 101 63 32 20 16    232 
31-40 ปี 24 42 11 10 13    100 
41-50 ปี 11 8 2 5 7    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

2 0 1 2 2    7 
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 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (ครอบครัว) 
 
ตารางที ่4.31 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (เพื่อน) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

อาย ุ
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

1 2 6 10 9 47.558 16 0.000* 28 

20-30 ปี 30 46 42 81 33    232 
31-40 ปี 15 27 27 20 11    100 
41-50 ปี 9 14 5 4 1    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

3 3 0 1 0    7 
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ตารางที ่4.32 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
   ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
   ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

 จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (ตนเอง) 
 
ตารางที่ 4.33 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตาม 
 ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

ผูมี้อิทธิผลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

อาย ุ
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด d χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

0 1 2 12 13 18.372 16 0.303 28 

20-30 ปี 5 7 15 70 135    232 
31-40 ปี 1 3 10 31 55    100 
41-50 ปี 0 5 3 7 18    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

0 0 0 3 4    7 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

อาย ุ
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 
ปี 

5 10 6 5 2 49.033 16 0.000* 28 

20-30 ปี 54 65 67 36 10    232 
31-40 ปี 13 21 20 33 13    100 
41-50 ปี 9 2 3 14 5    33 
51 ปีข้ึน
ไป 

0 1 4 2 0    7 
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 จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนย์แฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้อิทธิผลในการ
ตดัสินใจ (พนกังาน) 
 สมมติฐานข้อที ่1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ แตกต่างกนั ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 
ตารางที ่4.34 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 
 จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 
 
 
  

 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
รายได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

1-2 คร้ัง ต่อ
เดือน 

3-4 คร้ัง
ต่อ
เดือน 

5-6 คร้ัง
ต่อ
เดือน 

มากกวา่ 6 
คร้ังต่อเดือน 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

47 10 1 1 72.096 15 0.000* 59 

10,000-
20,000 
บาท 

68 33 0 1    102 
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ตารางที ่4.34 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ (ต่อ) 

 จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามช่วงเวลา
ท่ีซ้ือสินคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
รายได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

1-2 คร้ัง ต่อ
เดือน 

3-4 คร้ัง
ต่อ
เดือน 

5-6 คร้ัง
ต่อ
เดือน 

มากกวา่ 6 
คร้ังต่อเดือน 

df χ2 Sig. รวม 

20,001-
30,000 
บาท 

77 33 6 26    142 

30,001-
40,000 
บาท 

25 19 7 19    70 

40,001-
50,000 
บาท 

3 7 0 5    15 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

5 4 0 3    12 
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ตารางที ่4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั
  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 
  จ าแนกตามมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

 จากตารางท่ี 4.35 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามมูลค่า
สินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
 
 
 

 มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
รายได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

ต ่ากวา่ 
500 บาท 

501-1000 
บาท 

 

1001-2000 
บาท 

มากกวา่ 
2000 บาท 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

22 29 6 2 183.546 15 0.000* 59 

10,000-
20,000 
บาท 

12 56 31 3    102 

20,001-
30,000 
บาท 

4 30 63 45    142 

30,001-
40,000 
บาท 

1 20 8 41    70 

40,001-
50,000 
บาท 

1 1 4 9    15 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

1 2 2 7    12 
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ตารางที่ 4.36 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้น มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
 ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ี 
 ซ้ือสินคา้ 

 จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามช่วงเวลา
ท่ีซ้ือสินคา้ 
 
 
 

 ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
รายได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

ช่วงเชา้ 
10.01 - 
12.00 น 

ช่วงบ่าย 
12.01 - 
15.00 น 

ช่วงเยน็ 
15.01 -
18.00 น 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

17 23 19 20.626 10 0.024* 59 

10,000-
20,000 
บาท 

31 47 24    102 

20,001-
30,000 
บาท 

47 78 17    142 

30,001-
40,000 
บาท 

28 33 9    70 

40,001-
50,000 
บาท 

8 5 2    15 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

3 8 1    12 
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ตารางที่ 4.37 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ์
 จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

 จากตารางท่ี 4.37 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 
 
 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

32 5 14 5 3 38.193 20 0.008* 59 

10,000-
20,000 
บาท 

32 40 15 11 4   
 

102 

20,001-
30,000 
บาท 

56 44 13 13 16   
 

142 

30,001-
40,000 
บาท 

26 20 5 7 12   
 

70 

40,001-
50,000 
บาท 

6 5 2 1 1   
 

15 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

4 3 1 2 2   
 

12 
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ตารางที่ 4.38 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ์
 จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

 จากตารางท่ี 4.38 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

1 4 10 29 15 72.165 20 0.000* 59 

10,000-
20,000 บาท 

17 12 21 32 20   
 

102 

20,001-
30,000 บาท 

16 44 37 34 11   
 

142 

30,001-
40,000 บาท 

18 25 8 14 5   
 

70 

40,001-
50,000 บาท 

3 5 3 2 2   
 

15 

มากกวา่ 
50,000 บาท 

3 2 1 5 1   
 

12 
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ตารางที่ 4.39 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ์
 จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

 จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 
 
 

 
 
 
 
 
 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

0 1 6 22 30 25.132 20 0.196 59 

10,000-
20,000 บาท 

3 5 8 28 58   
 

102 

20,001-
30,000 บาท 

2 6 8 56 70   
 

142 

30,001-
40,000 บาท 

1 4 7 12 46   
 

70 

40,001-
50,000 บาท 

0 0 1 1 13   
 

15 

มากกวา่ 
50,000 บาท 

0 0 0 4 8   
 

12 



60 
 

ตารางที่ 4.40 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ์
 จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

 จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จ  าแนกตามผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 
 
 
 
 
 
 
  
 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

10 21 15 12 1 33.238 20 0.032* 59 

10,000-
20,000 บาท 

14 22 35 23 8   
 

102 

20,001-
30,000 บาท 

42 30 23 35 12   
 

142 

30,001-
40,000 บาท 

10 19 19 13 9   
 

70 

40,001-
50,000 บาท 

4 4 3 4 0   
 

15 

มากกวา่ 
50,000 บาท 

1 3 5 3 0   
 

12 
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 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 ในการวิเคราะห์ใช้สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation 
coefficient) เป็นวธีิใชว้ดัความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรหรือขอ้มูล 2 ชุด โดยท่ีตวัแปร หรือขอ้มูล 2 ชุด
นั้นจะตอ้งอยูใ่นรูปของขอ้มูลในมาตรจดัอนัดบั 
 สมมติฐานข้อที่ 2.1 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที่ 4.41 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์กบัพฤติกรรม
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.033 0.510 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 0.030 0.549 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 0.012 0.812 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.066 0.185 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.074 0.140 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.087 0.083 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.023 0.640 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.41 พบว่าดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ คร้ังช่วงเวลาท่ีซ้ือ
สินคา้ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลใน
การตดัสินใจ (ตนเอง) และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) ไม่มีความสัมพนัธ์กนั  
 สมมติฐานข้อที่ 2.2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทาง
สถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที่ 4.42 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นราคากบัพฤติกรรมการ
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นราคา ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 -0.005 0.926 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 0.089 0.077 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 -0.026 0.607 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.119 0.017* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.134 0.007* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.065 0.194 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.090 0.071 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ ดา้นมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ช่วงเวลาท่ี
ซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั และในส่วนผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
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(เพื่อน) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.017, 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่  2.3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.43 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีกบัพฤติกรรมการ
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.086 0.087 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 -0.109 0.029* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 -0.077 0.125 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.131 0.009* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.234 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.044 0.382 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.171 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลใน
การตดัสินใจ (ตนเอง) ไม่มีความสัมพนัธ์กนัและ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ังมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
ตรงกนัขา้มมีค่า Sig. เท่ากบั 0.029 และในส่วน ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลใน
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การตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.009, 0.000, 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่  2.4 ปัจจัย ส่วนผสมทางการตลาด ด้านการส่งเส ริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ ซ่ึง
สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.44  แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดกบั
   พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.158 0.002 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 -0.020 0.691 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 -0.191 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.165 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.128 0.011 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 -0.006 0.905 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.144 0.004 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพลใน
การตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั และ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า 



65 
 

Sig. เท่ากบั 0.001 ส่วนในดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2.5 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.45  แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรกบัพฤติกรรม
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  
ดา้นบุคลากร 

ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.084 0.093 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 -0.173 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 -0.113 0.023* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.203 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.204 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.053 0.295 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.282 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.45 พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง)
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั และดา้นมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
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ตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 0.023 และในส่วนผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.000, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2.6 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.46  แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการกบั
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  
ดา้นกระบวนการ 

ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.084 0.093 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 -0.084 0.092 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 -0.081 0.106 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.173 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.242 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.075 0.137 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.240 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ช่วงเวลาท่ีซ้ือ
สินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) ไม่มีความสัมพนัธ์กนั และดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
(ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนักงาน) มี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 0.000, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05  
 สมมติฐานข้อที่ 2.7 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.47  แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นกายภาพกบัพฤติกรรม
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ

แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  
ดา้นกายภาพ 

ทิศทาง 

N rs (Sig. 2-talied)  

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้ 400 0.096 0.056 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 400 -0.174 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 400 0.029 0.565 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ครอบครัว) 

400 0.077 0.122 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(เพื่อน) 

400 0.183 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(ตนเอง) 

400 0.154 0.002* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

ผู ้มี อิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) 

400 0.292 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.47  พบวา่ดา้นความถ่ีของการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลใน
การตดัสินใจ (ครอบครัว) ไม่มีความสัมพนัธ์กนัและมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
ตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ในส่วนดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจ (ตนเอง) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000, 0.002, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้
ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ จ  าแนกตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ (2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ
แพลทินมั แฟชัน่มอลล์ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัได้แก่ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในศูนย์
แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์  จ  านวน 400 คน เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยได้แก่ 
แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน
(Spearman rank correlation coefficient) ซ่ึงไดส้รุปผลการวจิยัทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้
ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ
แพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาทท่ีใชบ้ริการศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
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 ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟช่ันค้า
ส่งเดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.93 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ 
สินคา้มีขนาดไซส์ท่ีหลากหลายความน่าเช่ือถือค่าเฉล่ีย 4.15 รองลงมา สินคา้มีรูปแบบและสีสันท่ี
หลากหลาย ความน่าเช่ือถือค่าเฉล่ีย 4.13 และสินคา้มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/งานมีคุณภาพค่าเฉล่ีย 3.81         
ดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์  ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่าราคาถูกกว่าร้านค้าปลีกให้ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 
รองลงมา ราคารวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด (ไม่มีค่าใชจ่้ายแฝง) ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 
3.93 และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวตัถุดิบความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.61  
 ด้านสถานที ่พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์  ให้
ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีโดยรวมอยู่ในระดับปานกลางโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.39 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวกให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.64 รองลงมา การจดัแบ่งโซนสินคา้อย่างชดัเจนให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.54 และ การวางต าแหน่งสินคา้เป็นระเบียบให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.53 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินัม 
แฟชัน่มอลล ์ ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่
ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.49  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้
โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ สามารถซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งตามเง่ือนไขของร้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 และ มี
การลดราคาในช่วงเทศกาลโดยมีค่าเฉล่ีย 3.51 
 ด้านบุคลากร พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 
3.43 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่พนกังานมีทกัษะดา้นภาษาท่ีดีให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากโดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.56 รองลงมา การบริการท่ีดีและรวดเร็วให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.43 
และ พนกังานแต่งกายและมีกริยาสุภาพใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.41 
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 ด้านกระบวนการ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในศูนยแ์ฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล์  ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึง
ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการซ้ือขายสะดวกรวดเร็วโดยมีค่าเฉล่ีย 3.58 และ มีกระบวนการตรวจสอบสินคา้
รวดเร็ว และถูกตอ้งโดยมีค่าเฉล่ีย 3.52 
 ด้านกายภาพ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชั่นมอลล ์ 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 
3.62 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ ช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือของร้านค่าเฉล่ีย 3.84 และ มีบรรยากาศภายในร้านโดยมีค่าเฉล่ีย 3.56 
 ส่วนที ่3 พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะ
แพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ 1-2 คร้ังต่อเดือนเป็นจ านวน 225 คน 
คิดเป็นร้อยละ 56.30 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 106  คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และมากกวา่ 
6 คร้ังต่อเดือนจ านวน 55  คน คิดเป็นร้อยละ 13.80ตามล าดบั 
 ผูบ้ริโภคใชมู้ลค่าสินคา้ท่ีซ้ือสินคา้ต่อคร้ังโดยส่วนใหญ่คือ501-1000 บาท เป็นจ านวน 138 
คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคือ1001-2000 บาท จ านวน 114  คน คิดเป็นร้อยละ 28.50  และ
มากกวา่ 2000 บาท จ านวน 107  คน คิดเป็นร้อยละ 26.80ตามล าดบั  
 ผูบ้ริโภคมีมีช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. เป็นจ านวน 194 
คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือช่วงเช้า 10.01-12.00 น. จ  านวน 134  คน คิดเป็นร้อยละ 33.50  
และช่วงเยน็ 15.01-18.00 น.  จ  านวน 72  คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ตามล าดบั     
 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ โดยส่วนใหญ่
ครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยสุด เป็นจ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ 
มีอิทธิพลน้อย จ านวน 117  คน คิดเป็นร้อยละ 29.2  และ ปานกลางจ านวน 50  คน คิดเป็นร้อยละ 
12.5 ตามล าดบั   
 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ โดยส่วนใหญ่เพื่อนมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมาก เป็นจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมาคือ มีอิทธิพลนอ้ย 
จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  และ ปานกลางจ านวน 80  คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามล าดบั    
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 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ โดยส่วนใหญ่ตนเองมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  เป็นจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาคือ มีอิทธิพล
มากจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8  และ ปานกลางจ านวน 30  คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั    
 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ โดยส่วนใหญ่
พนกังานมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง  เป็นจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 รองลงมาคือ 
มีอิทธิพลนอ้ยจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  และ มากจ านวน 90  คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่
คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์

 
ตารางที่ 5.1 แสดงภาพรวมการทดสอบความสัมพนัธ์ของการทดสอบ  Chi-square ระหว่างปัจจยั
  ส่วนผสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะ
  แพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนย์

แฟชัน่คา้ส่ง 
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความถ่ีของการซ้ือสินคา้    

มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง    

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้    

ผู ้ มี อิ ทธิ พลในการตั ดสิ นใจ
(ครอบครัว) 

   

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ(เพื่อน)    
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ(ตนเอง)    
ผู ้ มี อิ ทธิ พลในการตั ดสิ นใจ
(พนกังาน) 

   

  สัมพนัธ์กนั 
  ไม่สัมพนัธ์กนั 
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 สมมติฐานที ่2 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน
ศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 
 ตารางที ่5.2 แสดงภาพรวมสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน ระหวา่งปัจจยัส่วนผสมทาง
 การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะ
 แพลทินมั แฟชัน่มอลล์                       

ปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ 

  

ความ
ถ่ีใน
การ
ซ้ือ

สินคา้ 

มูลค่า
สินคา้ท่ี
ซ้ือ/คร้ัง 

ช่วงเวลาท่ี
ซ้ือสินคา้ 

ผูมี้อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ
ครอบครัว 

ผูมี้
อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ
เพื่อน 

ผูมี้อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ
ตนเอง 

ผูมี้
อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ
พนกังาน 

ดา้นผลิตภณัฑ์        

ดา้นราคา        

ดา้นสถานท่ี        

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

       

ดา้นบุคลากร        
ดา้นกระบวนการ        
ดา้นกายภาพ        

  สัมพนัธ์กนั 
  ไม่สัมพนัธ์กนั 
 
 
    
    
                            



74 
 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 1. ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาทท่ีใช้บริการศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ ซ่ึงสอดคล้องกบัผล
การศึกษาของวรฤทยั สุภทัรเกียรติ (2552) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ใน
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง 
อายุ 21-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-
25,000 บาท 
 2. ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สินคา้มีขนาดไซส์ท่ี
หลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของศรายธุ เทพรังศิริกุล (2555) ท่ีศึกษาการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดของร้านขายเส้ือผา้ ร้านพาต้า อ าเภอบ้านไผ่ จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัสินคา้ท่ีมีขนาดและแบบของสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
 ปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ราคาถูกกว่าร้านคา้ปลีก ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของธนกร ธญัเจริญ (2556) ท่ีศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ส่งโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัราคาถูกกว่า
ร้านคา้ทัว่ไป 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ร้านตั้งอยู่
ในท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรฤทยั สุภทัรเกียรติ (2552) ศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ผล
การศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้อยูใ่นต าแหน่งท่ีคน้หาไดง่้าย 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สามารถซ้ือ
สินคา้ในราคาขายส่งตามเง่ือนไขของร้าน  ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ จงคณา ทองจินดา 
(2552) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือส้มของผูค้ ้าส่ง ในจงัหวดั
เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินค้าจ านวนมาก และสามารถคดัสินค้า ตาม
เง่ือนไขของร้านคา้ได ้
 ปัจจยัด้านบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ พนกังานมีทกัษะด้าน
ภาษาท่ีดี ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของพิชัย นิรมานสกุล (2544) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
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พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมต่างประเทศ ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
พนกังานจะตอ้งสามารถส่ือสารดา้นภาษากบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ปัจจยัด้านกระบวนการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ขั้นตอนในการซ้ือ
ขายสะดวกรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐวุฒิ ปัจเจกโพธ์ิ (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัความสะดวกรวดเร็ว ในการช าระค่าบริการสินคา้ต่าง ๆ 
 ปัจจัยด้านกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุดคือ ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของมยุรี การกุลธร (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล
การศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถานเสริมความงาม 
 3.ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
1-2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง คือ 501-1,000 บาท ซ้ือในช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. 
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของเสาวรีย ์ตะโพนทอง ศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแผนกซุปเปอร์มาร์เก็ต ของ
หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง คือ 501-1,000 บาท ซ้ือสินคา้ในช่วง 13.00-16.00 น. ตดัสินใจการซ้ือสินคา้
ดว้ยตนเอง 
 4.ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่
คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผู้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วน
ในดา้นมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้  ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) พบวา่ไม่
มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีซ้ือ
สินคา้  ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการ
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ตดัสินใจ (พนกังาน) ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้  ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน)ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
(ตนเอง) ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่
มอลล์ ในด้านมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) มีความสัมพนัธ์กนั โดยสอดคลอ้งสมมติฐาน
ท่ีตั้ งไว้ ส่วนในด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า ผู ้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
(พนกังาน) ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ปัจจยัดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์
ในดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพล
ในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 
มีความสัมพนัธ์กัน โดยสอดคล้องสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ส่วนในด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 ปัจจยัดา้นสถานท่ีกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล์ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) มีความสัมพนัธ์กนั โดยสอดคลอ้งสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะ
แพลทินัม แฟชั่นมอลล์ ในด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจ (พนกังาน) มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) มีความสัมพนัธ์กนั โดยสอดคลอ้งสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้
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 ปัจจยัดา้นบุคลากรกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล์ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) 
มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) มี
ความสัมพนัธ์กนั โดยสอดคลอ้งสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) 
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ปัจจยัด้านกระบวนการกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม 
แฟชัน่มอลล ์ในดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง 
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) มีความสัมพนัธ์กนั โดย
สอดคลอ้งสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (ตนเอง) ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ปัจจยัดา้นกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล ์ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (พนกังาน) มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ/คร้ัง ผู ้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจ (ครอบครัว) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ (เพื่อน) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
(ตนเอง) มีความสัมพนัธ์กนั โดยสอดคลอ้งสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่
คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลลว์จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สินคา้มีขนาดไซส์ท่ี
หลากหลายดงันั้นควรรักษามาตรฐานของขนาดไซส์สินคา้และควรปรับปรุงสินคา้ให้มีสัดส่วนท่ี
เหมาะสมเพื่อใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัทุกร้าน 
 2. ปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ราคาถูกกว่าร้านคา้ปลีก 
ควรปรับปรุงหรือพฒันาดา้นการช าระเงินผา่นบตัรเครดิตให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ 
 3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ร้าน
ตั้งอยู่ในท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก ดงันั้นร้านคา้ควรตั้งอยู่ในท าเลท่ีเดินทางได้สะดวก และควร
จะตอ้งมีท่ีจอดรถใหเ้พียงพอกบัลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ 
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 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สามารถ
ซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งตามเง่ือนไขของร้าน ดงันั้นร้านคา้ควรท่ีจะคงความเป็นร้านคา้ส่งและร้าน
ปลีกใหมี้ความแตกต่างอยา่งชดัเจนและควรปรับปรุงป้ายโฆษณาลดราคาท่ีชดัเจนแยกสินคา้ท่ีลดราคา
กบัสินคา้ท่ีไม่ลดราคา 
 5. ปัจจยัดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ พนกังานมีทกัษะดา้น
ภาษาท่ีดีและควรปรับปรุงในเร่ืองของพนกังานมีอธัยาศยั เป็นกนัเอง เขา้กบัลูกคา้ไดดี้ ดงันั้นจึงจ าเป็น
ท่ีจะตอ้งคดัเลือกพนกังานท่ีมีใจรักในการบริการเป็นมิตรแก่ลูกคา้ 
 6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ขั้นตอนในการซ้ือ
ขายสะดวกรวดเร็ว ดงันั้นระบบการใหบ้ริการต่าง ๆ ของร้านคา้ ไม่ซบัซอ้น ถูกตอ้ง บริการไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็ว 
 7. ปัจจยัด้านกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือ ปัจจุบนัน้ีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือเป็นส่ิงท่ีส าคญั ควรรักษาภาพลกัษณ์ไว ้เพื่อสร้าง
ความน่าเช่ือถือ และเพิ่มความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

 
5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าในศูนย์แฟชั่นค้าส่งเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล์ จึงท าให้ไม่สามารถทราบถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งครบถว้น ซ่ึงแต่ละเขตจงัหวดัผูบ้ริโภคอาจมีพฤติกรรม
ในการเลือกซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชั่นคา้ส่งเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล์ แตกต่างกนั ดงันั้นในการวิจยั
คร้ังต่อไปควรจะท าการวิจยัในเขตจงัหวดัอ่ืน ๆ เพื่อท่ีจะไดท้ราบพฤติกรรม และความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากยิ่งข้ึน และเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการขายสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่ง
เดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล์ การทราบถึงกลยุทธ์ปัจจยัทางการตลาด เพื่อท่ีจะได้ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบถว้นต่อไป 
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ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่อง □ หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
1.  เพศ   
□ 1.) ชาย     □ 2.) หญิง 
 
2. อายุ 
□ 1.) ต ่ากวา่ 20 ปี     □ 2.)  20-30 ปี  
□ 3.)  31-40 ปี                                                        □ 4.) 41-50 ปี  
□ 5.)  51 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
□ 1.) ต ่ากวา่ปริญญาตรี    □ 2.) ปริญญาตรี 
□ 3.) ปริญญาโท    □ 4.)  ปริญญาเอก 
 
4. อาชีพ 
□ 1.) นกัเรียน/ นกัศึกษา    □ 2.) ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
□ 3.) พนกังานบริษทั    □ 4.) พอ่บา้น/แม่บา้น 
□ 5.) ประกอบธุรกิจส่วนตวั                 □ 6.) อาชีพอิสระ  
□ 7.) อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________ 
 
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
□ 1.) ต ่ากวา่ 10,000 บาท      □ 2.) 10,000-20,000 บาท 
□ 3.) 20,001-30,000 บาท     □ 4.) 30,001-40,000 บาท  
□ 5.) 40,001-50,000 บาท                  □ 6.) มากกวา่ 50,000 บาท 
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ส่วนที่2  ขอ้มูลดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในศูนย์
แฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชัน่มอลล ์ ดา้นความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ 
ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว
คะแนนมากท่ีสุด = 5, มาก =4 ,ปานกลาง =3 ,นอ้ย =2 ,นอ้ยท่ีสุด =1 
  

 ระดับความส าคัญ 

 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1 ด้านผลติภัณฑ์ 5 4 3 2 1 

1.1 สินคา้มีขนาดไซส์ท่ีหลากหลาย      

1.2 
สินคา้มีรูปแบบและสีสันท่ี
หลากหลาย 

     

1.3 
สินคา้มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/งานมี
คุณภาพ 

     

1.4 สินคา้มีมาตรฐานตามสัดส่วน      

2 ด้านราคา 5 4 3 2 1 

2.1  ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีก      

2.2 
ราคารวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด (ไม่มี
ค่าใชจ่้ายแฝง) 

     

2.3 สามารถช าระผา่นบตัรเครดิต      

2.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวตัถุดิบ      

3 ด้านสถานที่ 5 4 3 2 1 
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 ระดับความส าคัญ 

3.1 
ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางไปมา
สะดวก 

     

3.2 สามารถจองผา่นเวบ็ไซด์      

3.3 การวางต าแหน่งสินคา้เป็นระเบียบ      

3.4 การจดัแบ่งโซนสินคา้อยา่งชดัเจน      

3.5 มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 5 4 3 2 1 

4.1 มีส่วนลดราคาใหก้บัลูกคา้      

4.2 มีการลดราคาในช่วงเทศกาล      

4.3 มีป้ายโฆษณาลดราคาท่ีชดัเจน      

4.4 
สามารถซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งตาม
เง่ือนไขของร้าน 

     

5 ด้านบุคลากร 5 4 3 2 1 

5.1 พนกังานแต่งกายและมีกริยาสุภาพ      

5.2 การบริการท่ีดีและรวดเร็ว      

5.3 
พนกังานมีอธัยาศยั เป็นกนัเอง เขา้กบั
ลูกคา้ไดดี้ 

     

5.4 พนกังานมีทกัษะดา้นภาษาท่ีดี      

6 ด้านกระบวนการ 5 4 3 2 1 
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 ระดับความส าคัญ 

6.1 การรับประกนัและเปล่ียนสินคา้ได ้      

6.2 ขั้นตอนในการซ้ือขายสะดวกรวดเร็ว      

6.3 
มีกระบวนการตรวจสอบสินคา้
รวดเร็ว และถูกตอ้ง 

     

7 ด้านกายภาพ 5 4 3 2 1 

7.1 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน      

7.2 บรรยากาศภายในร้าน      

7.3 
การจดัตกแต่งร้านมีความสวยงาม 
ทนัสมยั 

     

7.4 การตกแต่งร้านสะอาดเรียบร้อย      

 
ส่วนที ่3  ขอ้มูลดา้นผูบ้ริโภค พฤติกรรมการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในศูนยแ์ฟชัน่คา้ส่งเดอะแพลทินมั 
แฟชัน่มอลล ์
 ค าช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง □  หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
1. ความถี่ของการซ้ือในศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทนัิม แฟช่ันมอลล์ 
□ 1.) 1-2 คร้ัง ต่อเดือน   □ 2.) 3-4 คร้ังต่อเดือน 
□ 3.) 5-6 คร้ังต่อเดือน   □ 4.) มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 
 
2. มูลค่าสินค้าทีซ้ื่อ/คร้ัง 
□ 1.) ต ่ากวา่ 500 บาท   □ 2.) 501-1000 บาท 
□ 3.) 1001-2000 บาท   □ 4.) มากกวา่ 2000 บาท 
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3. ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า 
□ 1.) ช่วงเชา้ 10.01 – 12.00 น 
□ 2.) ช่วงบ่าย 12.01 – 15.00 น  
□ 3.) ช่วงเยน็ 15.01 -18.00 น 
 
4. ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจ ซ้ือสินค้าในศูนย์แฟช่ันค้าส่งเดอะแพลทนัิม 
 แฟช่ันมอลล์มากทีสุ่ดคือ 

 

ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจ 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย 

น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ครอบครัว      

เพื่อน      

ตนเอง      

พนกังาน      
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ประวตัผิู้เขยีน 

 
ช่ือ-สกุล    นางสาวธนากาญจน์  ดวงใน 
วนั เดือน ปีเกดิ   13 มกราคม 2535 
ทีอ่ยู่    65 หมู่2 ต าบลน ้าเลา อ าเภอร้องกวาง จงัหวดัแพร่ 
การศึกษา    ปริญญาตรี คณะคหกรรมศาสตร์  
    สาขาออกแบบแฟชัน่และการจดัการสินคา้  
    มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
เบอร์โทรศัพท์   080-923-7814  
อเีมล์    yim4011pr@hotmail.com 
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