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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีได้มีวตัถุประสงค์เพี่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ และลินน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  400 คน ซ่ึงวิธีการ
ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดศึ้กษาในเชิงปริมาณ โดยไดมี้การใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั    
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติท่ีใช้
ทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ T-test, F-test LSD และ Chi-square 

ผลการศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง    
มีอายุ 20-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ผูบ้ริโภคชาร์ลส แอนด์ คีธ อาชีพเป็นพนักงานบริษทั 
รายไดต่้อเดือน 10,000 -20,000 บาท ส่วนผูบ้ริโภคสินคา้ ลินน์อาชีพเป็นนกัเรียนนกัศึกษา ท่ีมีรายได้
ต่อเดือนต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท 

ผลของการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด  
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก พฤติกรรมส่วนใหญ่มีการซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋าสะพายขา้ง จ านวนคร้ังละ 
1-2 ช้ิน ความถ่ีในการเลือกซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง มีการตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง               
2,001-3,000 บาท  และรับรู้ข่าวสารของสินคา้ผ่านทาง เฟซบุ๊ค/ไลน์ เหมือนกนั พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัคือผูบ้ริโภคชาร์ลส แอนด์ คีธ เลือกซ้ือสินคา้เพราะคุณภาพสินคา้ ส่วนผูบ้ริโภค 
ลินน์เลือกซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง 

 
ค าส าคญั: ปัจจยั พฤติกรรมการซ้ือ ผูบ้ริโภค 
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ABSTRACT 
 

 This research aimed at study the consumers buying behavior in Charles & Keith and LYN. 
Samples were 400 respondents in Bangkok.  This research was a quantitative research using 
questionnaires as a collection tools.  The Statistics test were percentage, mean, standard deviation.       
T-test F-test LSD and Chi-square. 

Result showed that most respondents were female, age between 20- 30 years, under 
graduated. Respondents who consumed Charles & Keith worked at private company, income between 
10,000-20,000 baht. However, Respondents who consumed LYN were students with the income less 
than 10,000 baht. 
 The hypotheses testing revealed that respondents concerned about marketing mix in high 
level. The consumers buying behavior of bags were 1-2 pieces/time in a month. They made decision 
to buy by their own decision and spent 2,001 - 3,000 baht/ time.  They received information from 
Facebook/Line. The difference of the consumers’ buying behavior between Charles & Keith and LYN 
was to Strengthen confidence 

 
Keywords: Factor, Buying Behavior, Consumer 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

 การคน้ควา้อิสระส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาอยา่งสูงจากรองศาสตราจารย ์ดร.เชาว ์โรจนแสง 
ประธานการคน้ควา้อิสระ ท่ีกรุณาสละเวลาใหค้  าปรึกษา แนะน า และใหข้อ้คิดท่ีมีประโยชน์ในการท า
วจิยัคร้ังน้ี ขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี  
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.กนกพร ชัยประสิทธ์ิ อาจารยท่ี์ปรึกษา และ  
รองศาสตราจารย ์ดร.สุดาพร กุณฑลบุตร กรรมการผูท้รงคุณวุฒิท่ีให้ความกรุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญใน
การให้ค  าแนะน าท่ีดีในส่วนของแบบสอบถาม เพื่อแก้ไขปรับปรุงให้การค้นควา้อิสระน้ีมีความ
สมบูรณ์ 
 ขอกราบขอบพระคุณ ท่านคณาจารย์ทุกท่าน ท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้และ
ประสบการณ์ท่ีดี รวมทั้งเจา้หนา้ท่ีในโครงการหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตท่ีมีส่วนช่วยให้ความ
ช่วยเหลือ ใหค้  าแนะน าท่ีดี มีน ้าใจ ความอดทน และไดอ้ านวยความสะดวกในการติดต่อการท าคน้ควา้
อิสระน้ี 
 สุดทา้ยน้ีเหนือส่ิงอ่ืนใด ขอขอบคุณบิดา มารดา และพี่ชาย ท่ีเป็นแรงบนัดาลใจและให้การ
สนบัสนุนในทุก ๆ ดา้นใหผ้า่นอุปสรรคต่าง ๆ มาได ้เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าอยา่งยิง่   
 คุณประโยชน์และความดีอนัพึงมีจากการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี  ขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาบิดา
มารดา และบูรพคณาจารยทุ์กท่าน ท่ีได้อบรมสั่งสอน ปลูกฝังคุณความดี ช้ีแนะแนวทางท่ีดีและมี
คุณค่ามาตลอดมาจนส าเร็จการศึกษา 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 แฟชัน่เป็นกระแสนิยมท่ีเปล่ียนไปตามกาลเวลา ซ่ึงท าให้เกิดกระแสสังคมท่ีแตกต่างกนั
ตามแต่ละกลุ่มคนและตามยุคสมยัท่ีมีการพฒันาอยา่งกา้วไกล คนในสังคมไทยส่วนใหญ่โดยเฉพาะ 
ในกลุ่มวยัรุ่นท่ีได้รับค่านิยมของทางด้านเอเชียตะวนัออกท่ีเขา้มามีอิทธิพลจนท าให้สินคา้แฟชั่น        
มีจ  าหน่ายมากมายตามทอ้งตลาดไม่วา่จะเป็นสินคา้น าเขา้ หรือสินคา้ท่ีผลิตภายในประเทศ เน่ืองจาก
ความหลงใหลศิลปิน และกระแสทางวฒันธรรม ก็ท าใหผู้ป้ระกอบการผลิตสินคา้ตามกระแสหรือตาม
ค่านิยมท่ีสังคมก าลงัให้ความสนใจและเป็นท่ียอมรับ ซ่ึงสินคา้แฟชัน่นั้นครอบคลุมถึง 1 ในปัจจยั 4     
ท่ีมนุษยมี์ความจ าเป็นตอ้งใชใ้นการด ารงชีวติคือ เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีมนุษยจ์ะใชป้กปิดและให้ความอบอุ่น
กบัร่างกาย แต่ดว้ยความเจริญทางดา้นวฒันธรรมและเทคโนโลยี จึงไดมี้การพฒันารูปแบบ รองเทา้ 
เส้ือผา้ กระเป๋า และเคร่ืองประดบัต่าง ๆ ให้มีความแปลกใหม่อยู่เสมอ จึงท าให้สินคา้แฟชัน่เหล่าน้ี
สามารถบ่งบอกไดถึ้งวฒันธรรม ประเพณี เช้ือชาติ และฐานะทางสังคมไดอี้กดว้ย 
 ภายใต้เหตุการณ์ท่ีมีการน าเข้าสินค้าในหมวดสินค้าฟุ่มเฟือยจากเดือนตุลาคมถึงเดือน
ธนัวาคม ในปี 2559 มียอดน าเขา้เพิ่มสูงข้ึนจากเดือนตุลาคมอยูท่ี่ 153 ลา้นบาท (กรมศุลกากร) ภายใน
ระยะเวลาเพียงแค่ 3 เดือนเท่านั้น จึงท าให้ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัส่วนแบ่งทางการตลาดท่ี
ไดเ้พิ่มสูงข้ึน ประเทศไทยมีผูน้ าเขา้สินคา้ประเภทสินคา้ฟุ่มเฟือยอยูม่ากมายโดยหน่ึงในผูน้ าเขา้ชั้นน า
ของประเทศคือ บริษทัไมเนอร์ คอร์ปอเรชั่น จ ากดั (มหาชน) ผูน้ าเขา้สินคา้หลากหลายยี่ห้อท่ีเป็น      
ท่ีนิยมและท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภคจ านวนมาก และมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากท่ีสุดและ อีกหน่ึง
บริษทัท่ีเป็น ผูน้ าเขา้และผูผ้ลิตท่ีตอ้งการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทั ไมเนอร์ โดยการ   
ส่งสินคา้ LYN (ลินน์) เป็นแบรนด์สินคา้ท่ีผลิตภายในประเทศเขา้สู่ตลาด มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็น
กลุ่มวยัคนท างานและกลุ่มวยัรุ่นท่ีช่ืนชอบสินค้าแฟชั่นต่าง ๆ เช่น กระเป๋า รองเท้า นาฬิกา และ
เคร่ืองประดบัของผูห้ญิงท่ีมีราคาไม่สูงมาก และมีคุณภาพท่ีดี จึงท าใหบ้ริษทัคู่แข่งอยา่งบริษทัไมเนอร์ 
ตอ้งใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอยู่ น าออกมาใช้เพื่อช่วยในการกระตุน้ยอดขายสินคา้ท่ีมีกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายเดียวกนัอย่างสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีมียอดขายเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี 
เพื่อใหรั้กษาส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีไวไ้ด ้
 จากท่ีได้กล่าวมาน้ีท าให้ผู ้วิจ ัยมีความสนใจท่ีท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัย ท่ีส่งผล                        
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าท่ีน าเข้ามาจากต่างประเทศและสินค้าท่ีผลิตในประเทศไทยว่า
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ผูบ้ริโภคจากกลุ่มตวัอยา่งนั้นให้ความส าคญัในด้านตราสินคา้และตวัสินคา้อย่างไร เพื่อเป็นแนวทาง
ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ท่ีสนใจในสินคา้นั้นมีขอ้มูลในการตดัสินใจ และใชเ้ป็นขอ้มูลให้บริษทัผูผ้ลิตสินคา้
ในประเทศและผูน้ าเขา้สินคา้จากต่างประเทศสามารถน าไปพฒันา ปรับปรุงสินคา้ และการวางแผน
กลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายต่อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และ               
ลินนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ 
และลินน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และลินน์ ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร   
 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 
 1.3.1 ลักษณะประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าชาร์ล แอนด์ คีธ และ                 
ลินนข์องผูบ้ริโภค 
 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และ          
ลินนข์องผูบ้ริโภค 
 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
 1.4.1 ขอบเขตด้านพื้นท่ี  การศึกษาน้ีจะศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือก
หา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ท่ีมีขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี Charles & Keith (ชาร์ล 
แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน)์ จ  าหน่ายทั้ง 2 สินคา้    
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาไดแ้ก่ กลุ่มประชากรท่ีก าลงัเลือกซ้ือหรือ
ท่ีเคยใชสิ้นคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) มาแลว้ จ านวน 400 คน 
 1.4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาท่ีศึกษาและเก็บขอ้มูลตั้งแต่ เดือนมีนาคม 2560 ถึง 
เดือนเมษายน 2560 
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1.5 ค าจ ากดัความในการวจิัย 
 ผู้บริโภค หมายถึงประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าลงัเลือกซ้ือหรือเคยใชสิ้นคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ 
และลินน์ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีไดท้  าการคิด วเิคราะห์ หรือใชป้ระสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง     
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง 
 ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินคา้รองเทา้ กระเป๋า แว่นตา เข็มขดั และสินคา้แฟชัน่อ่ืน ๆ ภายใต ้             
ตราสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ และลินน ์
 ราคา หมายถึง ราคาของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และลินน์ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง
ประเมินผลในดา้นความคุม้ค่าก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือดว้ยจ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจ 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคสามารถคน้หา ศึกษาขอ้มูล และเลือกซ้ือ
สินคา้ดว้ยการอ านวยความสะดวกใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจเพื่อเป็นการสนบัสนุนให้เกิดพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคา้ 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีส่งเสริม สนบัสนุนและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัตรายีห่อ้ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาต่าง ๆ หรือการใหส่้วนลดพิเศษส าหรับลูกคา้ 
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1.6 กรอบแนวคดิการวจิัย 
         ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดในการปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ และลินน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.7.1 น าไปใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ และ ลินน ์
 1.7.2 ท าให้ทราบถึงลักษณะประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ และลินน์ ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อท่ีจะน ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาสินค้าเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภคและ             
เป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของสินคา้เพื่อกระตุน้ยอดขายใหสู้งข้ึน 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์   
-  เพศ   
-  อายุ  
-  สถานภาพ  
-  การศึกษา 
-  อาชีพ   
-  รายไดต่้อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
-   ดา้นผลิตภณัฑ์ 
-  ดา้นราคา 
-  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-  ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ)   

และ LYN (ลินน์) 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) 
และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและ
ผลงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
  2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.4 ขอ้มูลทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบั Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) 
 2.5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวขอ้งกบั LYN (ลินน์) 
 2.6 เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

 ประชากรศาสตร์ หมายถึง ศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัประชากรหรือคนใน 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่        
ขนาด (Size) โครงสร้าง (Structure) และการพฒันาทางการเปล่ียนแปลงของประชากร นั่นคือ                
เป็นการศึกษาคุณลกัษณะต่าง ๆ ของประชากร ในเชิงปริมาณศพัทท์างสถิติเรียกการรวมกลุ่มของ
ส่วนประกอบต่าง ๆ ดงักล่าววา่ ประชากร (Population) ซ่ึงหมายถึงคนหรือผูอ้ยูอ่าศยัทั้งหมดในพื้นท่ี    
แห่งหน่ึง และอาจจะหมายถึงคนหรือผูอ้ยูอ่าศยัเพียงบางส่วนเท่านั้น (ทศันีย ์ทองสวา่ง, 2544,น.17)  
 2.1.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 โดยลักษณะด้านประชากรศาสตร์  ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ เป็น
ลกัษณะท่ีส าคญัท่ีจะช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมี ดงัต่อไปน้ี                
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538,น.41- 42) 
 1) เพศ สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยดูเพศของผูบ้ริโภคเป็นหลกัใน
การตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญัเพราะในปัจจุบนั ตวัแปร
ดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และ
การตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้บริโภคต่างกนั 
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 2) อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจ
สินค้าเก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภยั นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเล็กโดยมุ่งความส าคญั
ท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
 3) สถานภาพครอบครัว มีลกัษณะท่ีส าคญั 3 ประการ คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส (อายุแรก
สมรส) การแตกแยกของชีวิตสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย, การแยกกนัอยู,่ การหยา่ร้าง) และการ
สมรสใหม ่(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ,2541) สถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญั 
ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็นส าคญัท่ีสุด ในการศึกษาเก่ียวกบัองค์ประกอบ
เก่ียวกบัสถานภาพสมรสของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพสมรส องคก์ารสหประชาชาติได้
รวบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงัน้ี 
 3.1) โสด 
 3.2) สมรส 
 3.3) หมา้ยและไม่สมรสใหม่ 
 3.4) หยา่ร้างและไม่สมรสใหม่ 
 3.5) สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
 สถานภาพสมรส มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระทางความคิด
มากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ จะใชเ้วลาน้อยกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ เน่ืองจาก
ไม่มีภาระผกูพนั หรือคนท่ีตอ้งอยูใ่นความรับผดิชอบมากเท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้ 
 4) รายได้ ระดับการศึกษาและอาชีพ  เป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาดมี
แนวโนม้ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนัในเชิงเหตุและผล ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูง บุคคลท่ี
มีการศึกษาต ่าโอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยากจึงท าใหมี้รายไดน้อ้ย ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีแทจ้ริงอาจเป็นเกณฑ ์รูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยม อาชีพ ระดบัการศึกษา ฯลฯ นกัการตลาดจะโยง
เกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมายได้
ชดัเจนยิง่ข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชีพร่วมกนั 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555,น.19) ได้ให้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด              
หมายถึงการประกอบรวมกนัของผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด หรือท่ี
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เรียกว่า 4P’s แต่ถ้าหากเป็นธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึนคือ พนักงาน 
กระบวนการให้บริการ และส่ิงต่าง ๆ ภายในส านักงาน รวมเรียกว่า 7P’s แต่เม่ือวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจ ในปัจจุบนัพบว่า ทั้ง 7P’s นั้นไม่เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบนั เน่ืองจากการประกอบธุรกิจ ในปัจจุบนันั้นตอ้งเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัชุมชน สังคม การเมือง               
ท าให้ธุรกิจตอ้งค านึงอีก 2P’s ซ่ึงไดแ้ก่ สาธารณชน และการเมือง แต่อยา่งไรก็ตามส่วนประสมทาง
การตลาดไม่มีสูตรตายตวัเฉพาะท่ีจะก าหนดว่าควรจะมีเท่าใด ข้ึนอยู่กบัสถานการณ์ ลูกค้า หรือ
ลกัษณะเฉพาะของธุรกิจ 
 คณาจารยภ์าควชิาการตลาด มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธญับุรี (2555,น.22-24)ไดใ้ห ้
ความหมาย ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีธุรกิจท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงตอ้งใชค้วามร่วมมือ
กนัในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542,น.11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง       
การมีสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมายได ้ในราคาท่ีกลุ่มเป้าหมายยินดีท่ีจะจ่ายเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง มีการจดัจ าหน่ายท่ีสอดคล้องกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย และมีการ            
จูงใจใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552,น.80-81) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด
(Marketing Mix) หรือ ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้(Internal Marketing Factor) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ี
บริษทัควบคุมได้ และตอ้งใช้ร่วมกันเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย โดยทัว่ไปส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา่ 4P’s 
 2.2.2 องค์ประกอบและรายละเอยีดของส่วนประสมทางการตลาด 
 ธุรกิจตอ้งมีการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด โดยเร่ิมตั้งแต่การเช่ือมโยงการท าความ
เขา้ใจกบัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และอาศยัทรัพยากรการตลาด นั่นคือ ทกัษะและความสามารถของ 
นกัการตลาดในการท าความเขา้ใจกบัการใหคุ้ณค่าของลูกคา้ เพื่อน ามาจดัวางยุทธวิธีและส่วนประสม
ทางการตลาด ตั้งแต่การก าหนดแผนงานดา้นสินคา้และบริการ (Product and Services) ในดา้นคุณภาพ 
การออกแบบ รูปทรง และการบรรจุหีบห่อ ท าการผลิตและมีการบวนการให้บริการอยา่งไร ต่อไปถึง 
ส่วนท่ีส าคัญคือ การจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีต้องตัดสินใจว่าจะใช้คนกลางทางการตลาดแบบใด              
มีช่องทางการจดัจ าหน่ายก่ีระดบั เช่น มีผูค้า้ส่ง (Wholesalers) หรือผูค้า้ปลีก (Retailers) หลงัจากนั้น
ธุรกิจตอ้งท าการส่ือสารกบัลูกคา้ให้ทราบถึงลกัษณะสินคา้และคุณประโยชน์ของสินคา้และบริการ
โดยใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีเรียกว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายตรง 
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และการใชพ้นกังานขายเพื่อสร้างตราสินคา้ รวมทั้งกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือ และสุดทา้ยคือตั้ง
ราคา (Pricing) ว่าจะก าหนดราคาจากฐานของตน้ทุนหรือตั้งราคาตามก าไรท่ีตอ้งการหรือมีการใช้
ราคาเป็นการจูงใจและกระตุน้ลูกคา้ นอกจากน้ี นักการตลาดยงัตอ้งน าความคิดเห็นสาธารณะและ
ปัจจยัทางการเมืองมาพิจารณาในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดดว้ย (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 
2555,น.21) โดยรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภัณฑ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2552,น.80) ซ่ึงได้แก่สินคา้ (Good) และบริการ (Service) ท่ี
ธุรกิจพฒันาและผลิตข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑ์
หรือสินคา้และบริการนั้นมีทั้งท่ีจบัตอ้งได ้เช่น พดัลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น การ
ตดัผม สายการบิน บางคร้ังเป็นตวับุคคล เช่น ดารานกันอ้ง นกัการเมือง ฯลฯ หรือสถาบนัใดสถาบนั
หน่ึง นอกจากน้ีผลิตภณัฑย์งัรวมไปถึง ตราสินคา้ (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การับประกนั 
(Guarantee) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Quality) บางธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถจบัตอ้งได้เพียงอย่าง
เดียว ไม่มีบริการเสริมเช่น สินคา้สะดวกซ้ือ ไดแ้ก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน เป็นตน้ บางผลิตภณัฑ์
รวมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่การบริการเท่านั้น (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555,น.21)  
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งช าระให้กบัผูข้ายเพื่อให้ไดรั้บสินคา้และ
บริการ โดยธุรกิจต้องก าหนดราคาให้อยู่ในระดับท่ีลูกค้าสามารถซ้ือได้ การก าหนดราคานั้นมี
จุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ในระดบัท่ีธุรกิจยงัคงมีก าไรและลูกคา้สามารถ 
ซ้ือได ้(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555,น.21) นอกจากน้ี การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง
คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภค ตอ้งพิจารณาการยอมรับของผูบ้ริโภคในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์
ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ อีกดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552, 
น.80) 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจดัการเก่ียวกบัการอ านวยความสะดวกในการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการน าสินคา้และบริการไปส่งมอบ
ให้กบัลูกคา้ภายในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ ซ่ึงมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัตามลกัษณะของสินคา้ พฤติกรรม
ของลูกคา้ สถานท่ีตั้งของธุรกิจ และท่ีตั้งของลูกคา้ โดยมีความเก่ียวขอ้งกบังานของนกัการตลาดใน
การออกแบบและพฒันาระบบการจดัการช่องทางการตลาดให้เหมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555,น.21-22) ซ่ึงช่องทางการตลาดท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้ไปยงั
ตลาดโดยผ่านสถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2552,น.81) 
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 3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี
การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค  
 3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical distribution) หมายถึงการวางแผนและปฏิบัติการ
เคล่ือน ยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค   
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางการส่ือสารไปยงัลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูลอ่ืน ๆ ของสินคา้และบริการ โดยมุ่งหมายให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือและบริการดว้ยการประสมประสานส่วนประสมทางการตลาด (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรัง
ศิลป์, 2555,น.22) อาจเลือกใช้หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการในเลือกใช้โดยพิจารณาตามความ
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาด มีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552,น.81) 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารเก่ียวกับผลิตภณัฑ ์
เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ขอ้มูล ข่าวสาร รวมไปถึงการสร้างความรู้สึกในทางบวกเพื่อให้เกิดการจดจ า
และสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ 
 4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างพนกังานขาย
และผูบ้ริโภค เพื่อพยายามจูงใจกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑ ์
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือการ
ขายผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสามารถสร้างความสนใจ การทดลองใช ้
 4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) คือ การส่ือสารท่ีมีการวางแผนไวเ้พื่อสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์และส่งเสริมภาพพจน์ผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อให้
เกิดการตอบสนองโดยทนัที 
 ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ขา้งตน้ ควรมีความสอดคลอ้งไปในทิศทางการด าเนินงาน
เดียวกนั จึงจะมีโอกาสสร้างความน่าเช่ือถือและชกัจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ในท่ีสุด แต่หากนกัการตลาดไม่สามารถท่ีจะจดัวางส่วนประสมทางการตลาดเหล่าน้ี
ใหมี้ความกลมกลืนกนัในแผนงานทางการตลาด อาจใหก้ารด าเนินกิจกรรมทางการตลาดขององคก์รมี
ประสิทธิภาพลดลงหรือประสบความลม้เหลวได ้ยกตวัอยา่งเช่น ผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้แฟชัน่ชั้นน าจาก 
ฝร่ังเศส ท่ีมีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจน คือ ผูท่ี้มีรายได้สูงและมีระดับฐานะทางสังคมเป็น              
คนชั้ นสูง ดังนั้ นการก าหนดราคาจ าหน่ายจึงควรก าหนดให้อยู่ในระดับราคาสูงและบริหาร               
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้มีวางจ าหน่ายเฉพาะสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีมีความนิยม
และเช่ือมัน่ถึงมาตรฐานของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัตนเอง เช่น วางจ าหน่ายท่ีศูนยก์ารค้า
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ระดับบน อย่างสยามพารากอน และ เซ็นทรัลเวิลด์ เป็นต้น นอกจากน้ีในส่วนของการส่งเสริม
การตลาด ทั้งการโฆษณาหรือประชาสัมพนัธ์ ยงัควรมุ่งเนน้การส่ือสารดว้ยกลวิธีต่าง ๆ ท่ีจะเป็นการ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์หมี้ความเด่นชดัยิง่ข้ึนอีกดว้ย (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2553,น.96) 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Belch (2015,น.56) ให้ความหมายไวว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการและกิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีบุคลต่าง ๆ มีส่วนร่วมในการคน้หา การเลือก การซ้ือ การใช้งาน กระประเมินผล และการ
ก าจดัทิ้งของสินคา้และบริการ ซ่ึงสร้างความพึงพอใจของความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ปริญ ลกัษิตานนท์ (2544,น.54) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  
 คณาจารยภ์าควชิาการตลาด มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธญับุรี (2555,น.50-51)ไดใ้ห้
ความหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า  เป็นกระบวนการตดัสินใจและการกระท าของบุคคลในการ
เลือกซ้ือ การใช ้และประเมินผลสินคา้ ท่ีคิดวา่จะตอบสนองความตอ้งการได ้ 
 ชูชยั สมิทธิไกร (2553,น.6-9) ใหค้วามหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลท่ีเก่ียวกบักาตดัสินใจในการเลือก การซ้ือ และการใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน                  
โดยแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลและผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์ารจะมีการ
ซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อใชเ้ป็นวตัถุดิบหรือใชใ้นการผลิตสินคา้ 
 2.3.2 กระบวนการในการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยปกติจะถูกมองเป็นขั้นตอนต่าง ๆ ท่ีผูซ้ื้อตอ้ง
ผ่านในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ แบบจ าลองน้ีแสดงให้เห็นว่ากระบวนการตดัสินใจข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัภายในทางจิตวทิยาหลายประการไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การสร้างทศันคติ การผสมผสานและ
การเรียนรู้ ซ่ึงมีผลส าคญัต่อนกัวางแผนการส่งเสริมการตลาดเน่ืองจากลว้นเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจทัว่ไปของผูบ้ริโภคโดยแต่ละขั้นตอนของกระบวนการมีรายละเอียด ดงัน้ี (Belch,2015, 
pp.57-69) 
 2.3.2.1 การรับรู้ปัญหา 
 เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคคือ การรับรู้ปัญหา ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคทราบว่ามีความจ าเป็นใดบา้งและเกิดความตอ้งการแกไ้ขปัญหานั้น ๆ ซ่ึงจากขั้นตอนน้ีจะ
น าไปสู่ขั้นตอนอ่ืน ๆ ของกระบวนการแกปั้ญหาต่อไป 
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 การรับรู้ถึงปัญหา เกิดข้ึนจากความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีดีท่ีสุดท่ีลูกคา้ต้องการกับ
สภาวะท่ีเป็นอยูจ่ริง สังเกตวา่ปัญหาส่วนใหญ่จะเป็นในแง่ลบเสมอ เช่น ลูกคา้อาจมีความตอ้งการท่ีดี
ข้ึน จากสภาวะเดิมท่ีดีอยูแ่ลว้ 
 ท่ีมาของปัญหา สาเหตุของการรับรู้ปัญหาอาจจะมีตั้งแต่สาเหตุง่าย ๆ ไปจนถึงสาเหตุท่ีมี
ความซบัซอ้นมาก และอาจเป็นผลจากการเปล่ียนแปลงสภาวะปัจจุบนัและหรือสภาวะท่ีตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีผลจากปัจจยัทั้งภายในและภายนอก 
 ของหมด การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคใช้สินคา้ปัจจุบนัจนหมดและตอ้งการเพิ่ม
สินคา้ดงักล่าว การตดัสินใจซ้ือลกัษณะน้ีจะเกิดข้ึนในรูปแบบของการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นตราสินคา้เดิมมา
เพิ่มและเกิดข้ึนเป็นประจ า 
 ความไม่พึงพอใจ การรับรู้ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากความไม่พอใจกบัสถานะปัจจุบนัของสินคา้
หรือบริการท่ีใช้อยู่ เช่น ลูกค้าอาจจะรู้สึกว่ารองเทา้ไม่ทนัสมยัพอ หรือสวมใส่ไม่สบายอีกต่อไป                
อาจมีการใช้โฆษณาเพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าตราสินคา้ได้เม่ือเกิดปัญหาหรือตอ้งการซ้ือ
สินคา้ลกัษณะดงักล่าว 
 ความจ าเป็น/ความตอ้งการใหม่ ๆ ความเปล่ียนแปลงในชีวิตของผูบ้ริโภคส่งผลให้เกิด
ความจ าเป็นและความตอ้งการใหม่ๆ เช่น การเปล่ียนแปลงในแง่สถานะการเงิน สถานการณ์จา้งงาน
หรือวิถีชีวิตอาจสร้างการรับรู้ปัญหาและความจ าเป็นใหม่ ๆ เช่น เม่ือคุณเรียนจบและเร่ิมท างาน คุณ
อาจตอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ อาจตอ้งสวมสูท ผกูเนคไท เป็นตน้ สินคา้และบริการบางประเภทไม่ไดข้ึ้นกบั
ความจ าเป็นแต่ลูกคา้มีความตอ้งการท่ีจะซ้ือ โดยความตอ้งการของลูกคา้เกิดจากความรู้ วฒันธรรม
และบุคลิกของลูกคา้  สินคา้หลายชนิดขายให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการมากกว่าจะ
ตอบสนองความจ าเป็นพื้นฐาน 
 สินคา้/การซ้ือท่ีเก่ียวขอ้ง การรับรู้ปัญหาอาจไดรั้บการกระตุน้หลงัจากการซ้ือสินคา้บาง
ชนิด เช่น การซ้ือสมาร์ทโฟนอาจท าใหเ้กิดความตอ้งการในการซ้ืออุปกรณ์เสริม   
 นักการตลาดช้ีให้เห็นปัญหา  อีกท่ีมาของการรับรู้ของปัญหาคือการท างานของนักการ
ตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเพิ่มข้ึนจากสภาวะปัจจุบนั โฆษณาผลิตภณัฑ์ เช่น น ้ ายา
บว้นปาก สเปร์ดบักล่ินกาย 
 สินค้าใหม่ การรับรู้ปัญหาอาจเกิดข้ึนได้เม่ือมีสินค้าใหม่ ๆ เปิดตวัสู่ตลาดและท าให้ผู ้
บริโภคเกิดความสนใจ  นกัการตลาดมีหนา้ท่ีในการแนะน าสินคา้และบริการใหม่ ๆ และส่ือสารไปยงั
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัญหาท่ีสินคา้หรือบริการนั้น ๆ สามารถแกไ้ขได ้
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 2.3.2.2 แรงจูงใจ 
 นกัการตลาดตระหนกัดีวา่การรับรู้ถึงปัญหามกัจะเป็นกระบวนการง่าย ๆ พื้นฐาน วิธีการท่ี
สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเช่ือวา่ควรแกไ้ขปัญหานั้น ๆ จะสามารถน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจ เช่น 
ผูบ้ริโภครายหน่ึงอาจเลือกซ้ือนาฬิกาขอ้มือจากคุณสมบติัการท างานโดยให้ความสนใจกับความ
น่าเช่ือถือและตวัเลือกดา้นราคา ผูบ้ริโภคอีกรายอาจมองการซ้ือนาฬิกาจากมุมมองของแฟชัน่ จึงให้
ความส าคญักบัการออกแบบและภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ต่าง ๆ เพื่อท่ีจะเขา้ใจเหตุผลในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค นกัการตลาดให้ความส าคญักบัแรงจูงใจ ซ่ึงคือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม
ต่าง ๆ 

ความต้องการข้ึนพื้นฐาน หน่ึงในวิธีท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด เพื่อให้สามารถเข้าถึง
แรงจูงใจของผูบ้ริโภคคือการใช้ทฤษฎีเก่ียวกบัแรงกระตุ้นของนักจิตวิทยาช่ือ อบัราฮมั มาสโลว ์
ทฤษฏี ความตอ้งการขั้นพื้นฐาน จ าแนกระดบัความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยอ์อกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ 
 1) ความตอ้งการด้านกายภาพ (Physiological) ความตอ้งการระดบัพื้นฐาน ไดแ้ก่ อาหาร 
เส้ือผา้ ท่ีอยูอ่าศยัและยารักษาโรค เป็นตน้ 
 2) ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety) ความตอ้งการความรู้สึกมัน่คง และเป็นอิสระ
จากอนัตราย 
 3) ความตอ้งการดา้นสังคม/ความรักและการเป็นเจา้ของ (Social/Love and Belonging) การ 
ไดรั้บความรักและการยอมรับ 
 4) ความมัน่ใจ (Esteem) ความพึงพอใจในอ านาจ ความภูมิใจในสถานะและความเช่ือมัน่
ในตวัเอง การยอมรับจากผูอ่ื้น 
 5) การตอบสนองความต้องการส่วนตวั (Self-actualization) ความต้องการในการตอบ 
สนองความตอ้งการส่วนตวัและงานท่ีทา้ทายศกัยภาพ 
 ตามทฤษฏีของมาสโลว์ ความตอ้งการระดบัล่างตอ้งได้รับการตอบสนองก่อน จากนั้น
บุคคลจึงจะพยายามตอบสนองความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน แต่นความเป็นจริงอาจไม่ไดเ้ป็นเช่นนั้น
เสมอไป แมว้า่ความตอ้งการดา้นกายภาพจะเป็นส่วนส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ ใน
ประเทศท่ีพฒันาแลว้ส่วนใหญ่ความตอ้งการระดบัล่างจะได้รับการตอบสนองแลว้ นกัการตลาดจึง   
มกัพยายามขายสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน เช่น การขายผลิตภณัฑ ์
Huggies จะเนน้ท่ีความรักระหวา่งพอ่แม่ลูก (ความตอ้งการทางสังคม) เป็นตน้ แมว้า่กฎความตอ้งการ
ของมาสโลว์ ไม่อาจตอบโจทยไ์ด้ทั้งหมด แต่นักการตลาดสามารถใช้เป็นกรอบเพื่อตรวจสอบว่า
สินคา้และบริการของตนสามารถตอบสนองความตอ้งการไดห้รือไม่ โดยสามารถออกแบบโฆษณา
แสดงให้เห็น ตราสินคา้ว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ย่างไรบา้ง นอกจากน้ีนกัการตลาด     



  

26 

ยงัตระหนกัดีถึงความแตกต่างของส่วนตลาดต่าง ๆ ท่ียอ่มมีระดบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั เช่น คน
หนุ่มสาวท่ียงัโสดอาจพยายามตอบสนองความตอ้งการทางสังคมหรือความมัน่ใจดว้ยการซ้ือรถยนต์
ขณะท่ีครอบครัวท่ีมีบุตรแลว้จะมุ่งเนน้ท่ีความตอ้งการเก่ียวกบัความปลอดภยัมากกวา่ 

2.3.2.3 ค้นหาข้อมูล 
 ขั้นท่ีสองของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคคือการคน้หาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึง
ปัญหาหรือความจ าเป็นท่ีสามารถตอบสนองไดโ้ดยการซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หา
ขอ้มูลท่ีจ  าเป็นตอ้งใช ้เพื่อตดัสินใจซ้ือ โดยจะเร่ิมจากการทบทวนขอ้มูลท่ีอยูใ่นความทรงจ าหรือจาก
ประสบการณ์ท่ีผา่นมา และ/หรือความรู้เก่ียวกบัทางเลือกอ่ืน ๆ การใชข้อ้มูลเหล่าน้ีเรียกวา่ การคน้หา
ภายใน (Internal Search) เช่น การซ้ือซ ้ า ขอ้มูลก่อนหนา้ท่ีอยูใ่นความทรงจ า เช่น ประสบการณ์ท่ีผา่น
มาหรือผลจากการใชต้ราสินคา้นั้น ๆ ซ่ึงมากพอส าหรับการเปรียบเทียบทางเลือกและตดัสินใจ 
 หากการคน้หาภายในไม่มีขอ้มูลมากเพียงพอ ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมโดยการใช ้
การคน้หาภายนอก (External Search) ซ่ึงคือแหล่งขอ้มูลภายนอกของขอ้มูลท่ีประกอบดว้ย 
 1) ขอ้มูลจากบุคคลต่าง ๆ เช่น เพื่อน ญาติหรือผูร่้วมงาน 
 2) แหล่งท่ีควบคุมโดยนกัการตลาด เช่น ขอ้มูลโฆษณา 
 3) ขอ้มูลเผยแพร่ เช่น บทความในนิตยสารหรือหนงัสือพิมพแ์ละรายการในโทรทศัน์ 
 4) ประสบการณ์ส่วนตวั เช่น การใชง้านจริง การทดลองใชสิ้นคา้ 
 การตดัสินใจวา่จ านวนเท่าใดและแหล่งขอ้มูลภายนอกใดท่ีจะน ามาใช ้จะรวมถึงปัจจยัอีก
หลายประการ เช่น ความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือ ความพยายามในการหาขอ้มูล ประสบการณ์ท่ี
เก่ียวขอ้ง ระดบัความเส่ียงท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและเวลาท่ีมี เช่น การเลือกชมภาพยนตร์อาจมีการคุยกบั
เพื่อนหรือตรวจดูการแนะน าภาพยนตร์ในหนงัสือพิมพ ์ส าหรับการซ้ือท่ีมีความซับซ้อนและส าคญั
ยิ่งข้ึน เช่น การซ้ือรถใหม่อาจตอ้งใช้แหล่งขอ้มูลเพิ่มข้ึน เช่น คอลมัน์ทดสอบรถยนต์ แลกเปล่ียน
ความคิดเห็นกบัสมาชิกในครอบครัวและเพื่อน ไปจนถึงการทดลองขบัรถ ณ จุดน้ีของการตดัสินใจ
ซ้ือ การใหข้อ้มูลจากการโฆษณานบัวา่มีความส าคญัอยา่งยิง่ 
 2.3.2.4 การรับรู้ 
 ความรู้เก่ียวกบัวธีิการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บและใชข้อ้มูลจากแหล่งภายนอกมีความส าคญัต่อการ
สร้างกลยทุธ์การส่ือสารของนกัการตลาดโดยส่ิงท่ีนกัการตลาดใหค้วามสนใจ ไดแ้ก่ 
 1) ผูบ้ริโภคทราบถึงแหล่งขอ้มูลภายนอกไดอ้ยา่งไร 
 2) ผูบ้ริโภคมีวธีิการเลือกและใหค้วามสนใจแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ อยา่งไร 
 3) มีการตีความขอ้มูลน้ีและใหค้วามหมายอยา่งไร 
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 การรับรู้คือกระบวนการของบุคคลซ่ึงข้ึนกบัปัจจยัภายนอก เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ 
ความจ าเป็น อารมณ์และความคาดหวงั นอกจากน้ีการรับรู้ยงัมีผลจากส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ เช่น สี ขนาด
และความเขม้ และบริบทท่ีไดเ้ห็นหรือไดย้นิ 
 ความรู้สึก คือส่ือกลางและการตอบสนองต่อประสาทสัมผสัต่าง ๆ (รส กล่ิน ภาพ สัมผสั
และการได้ยิน) เพื่อกระตุ้น เช่น โฆษณา บรรจุภณัฑ์ ช่ือตราสินค้าหรือการแสดงผล ณ จุดขาย                 
การรับรู้ใช้ความรู้สึกเหล่าน้ีเพื่อสร้างส่ิงเร้า นกัการตลาดตระหนักว่าตอ้งเขา้ใจการตอบสนองทาง
จิตวิทยาของผูบ้ริโภคต่อส่ิงเร้า เช่น ส่ิงท่ีเห็นจากโฆษณาหรือการออกแบบบรรจุภณัฑ์ตอ้งสามารถ
ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้บางคร้ังนกัการตลาดจะพยายามเพิ่มระดบัการส่งขอ้มูลยงัประสาท
สัมผสั เช่น การใชต้วัอยา่งกล่ินของน ้าหอมไปกบันิตยสาร 
 การเลือกข้อมูล การรับรู้ความรู้สึกคือองค์ประกอบท่ีส าคญัแต่เป็นเพียงส่วนหน่ึงของ
กระบวนการการรับรู้เท่านั้น ยงัมีองค์ประกอบอ่ืนท่ีจะส่งผลให้ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดไดรั้บความ
สนใจและวิธีการตีความหมาย ซ่ึงรวมถึงปัจจยัทางจิตวิทยาภายในต่าง ๆ เช่น บุคลิก ความจ าเป็น 
แรงจูงใจ ความคาดหวงัและประสบการณ์ของผูบ้ริโภค ขอ้มูลทางจิตวิทยาเหล่าน้ีอธิบายวา่เหตุใดคน
จึงใหค้วามสนใจกบับางส่ิงและไม่สนใจส่ิงอ่ืน คนสองคนอาจมีการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้เดียวกนั
แตกต่างกนัไปเน่ืองจากมีการเลือกความสนใจและการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั การรับรู้ของแต่ละบุคคล
มกัจะให้ความสนใจกบัองค์ประกอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัความจ าเป็นและไม่ให้ความสนใจกบัส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ เช่น คุณจะมีความสนใจกบัโฆษณาของคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล ยางรถยนต์หรือสเตอริโอ
เพิ่มข้ึนเม่ือก าลงัจะซ้ือสินคา้เหล่าน้ี 
 การตีความขอ้มูล หลงัจากผูบ้ริโภคเลือกและใหค้วามสนใจกบัส่ิงกระตุน้แลว้ กระบวนการ
รับรู้จะมุ่งท่ีการจดัระเบียบ แยกประเภทและการตีความขอ้มูลท่ีเขา้มา ขั้นตอนของกระบวนการการ
รับรู้จะมีความเป็นส่วนบุคคลและไดรั้บผลจากปัจจยัภายในเก่ียวกบัจิตวิทยา และข้ึนกบัส่ิงกระตุน้ 
เช่น โฆษณาบางช้ินมีการส่ือความหมายท่ีชดัเจน แต่บางช้ินมีความคลุมเครือและตอ้งอาศยัการตีความ
จากผูบ้ริโภค เป็นต้น การเลือกนั้นเกิดข้ึนในขั้นตอนต่าง ๆ ของกระบวนการรับรู้ของผูบ้ริโภค                   
อาจมองการรับรู้ว่าเป็นการกรองว่าปัจจยัภายในและภายนอกใดท่ีมีผลต่อการรับรู้ ประมวลผลและ
ตีความ โดยอาจเกิดการกลัน่กรองการรับรู้ข้ึน ในการเลือกเปิดรับ การเลือกท่ีจะสนใจ การเลือกท า
ความเขา้ใจ และการเลือกท่ีจะจ าข่าวสาร 
 การรับรู้ภายใตจิ้ตส านึก ผูโ้ฆษณาทราบดีว่าผูบ้ริโภคใช้การกลัน่กรองการรับรู้เพื่อกรอง
ขอ้มูลของการโฆษณาท่ีไม่เก่ียวขอ้งหรือไม่ตอ้งการ หน่ึงในวิธีการท่ีผูโ้ฆษณาใช้งานคือการรับรู้
ภายใต้จิตส านึกท่ีหมายถึงความสามารถในการรับส่ิงกระตุ้นในระดับท่ีต ่ ากว่า จิตใต้ส านึก                  
ซ่ึงนกัจิตวทิยาเช่ือวา่มีความเป็นไปไดใ้นการรับรู้ส่ิงต่าง ๆ ไดโ้ดยไม่รู้ตวั 
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 2.3.2.5 ประเมินทางเลอืก 
 หลงัจากไดรั้บขอ้มูลระหวา่งขั้นตอนการหาขอ้มูลเพื่อท าการตดัสินใจแลว้ ผูบ้ริโภคจะเขา้
สู่ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบตราสินคา้หรือสินคา้และบริการ
ต่าง ๆ ท่ีพบวา่สามารถแกไ้ขปัญหาและสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือแรงจูงใจท่ีน าไปสู่การ
ตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะมีตราสินคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณาในการประเมินทางเลือก 
 กลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา โดยทัว่ไปจะเป็นกลุ่มย่อยของตราสินคา้ทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภครับรู้ 
โดยมีการตดัตราสินคา้บางรายการออกไปในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขนาดของกลุ่มทางเลือกท่ี
พิจารณาจะแตกต่างไปข้ึนกบัปัจจยัต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค เช่น ความส าคญัการซ้ือและเวลา รวมถึงความ
พยายามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชใ้นการเปรียบเทียบทางเลือกต่าง ๆ 
 เกณฑ์ในการประเมินและความส าคญั หลงัจากผูบ้ริโภคไดร้ะบุกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา
และมีรายช่ือทางเลือกแล้ว ตอ้งท าการประเมินตราสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบ
ตวัเลือกตามเกณฑต์่าง ๆ ท่ีส าคญัต่อผูบ้ริโภค เกณฑ์ในการประเมินคือ มิติหรือรายละเอียดของสินคา้
หรือบริการท่ีใชเ้พื่อเปรียบเทียบตวัเลือกต่าง ๆ ซ่ึงอาจเป็นแบบทางตรงหรือทางออ้มก็ได ้เช่น ในการ
ซ้ือรถยนต ์ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงรายละเอียดทางตรง เช่น ราคา การรับประกนัและการประหยดัน ้ ามนั 
รวมทั้งปัจจยัทางออ้ม เช่น ภาพลกัษณ์ สไตล์และประสิทธิภาพ ดงันั้นรายละเอียดของสินคา้หรือ
บริการ ความเก่ียวข้องหรือผลท่ีผูบ้ริโภคคาดว่าจะได้รับจากตราสินค้านั้นมีความส าคญัอย่างยิ่ง 
เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นพื้นฐานในการสร้างทศันคติ และความตั้งใจในการซ้ือและตดัสินใจ
ซ้ือสินค้านั้นจากตวัเลือกท่ีหลากหลาย โดยมีสองกระบวนการย่อยท่ีส าคญัระหว่างขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกคือ กระบวนการของผูบ้ริโภคในการสร้างทัศนคติ การเปล่ียนทัศนคติ และ            
กฎส าหรับการตดัสินใจหรือ กลยทุธ์ขยายตวัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้พื่อเปรียบเทียบตราสินคา้และตดัสินใจซ้ือ  
 2.3.2.6 ทศันคติ  
 ทศันคติเป็นแนวคิดท่ีมีการศึกษามากท่ีสุดในดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยมีค านิยามวา่ 
ทศันคติคือความพร้อมของสมองและประสาท่ีจดัระเบียบไวโ้ดยอาศยัประสบการณ์ ท่ีจะมีผลโดยตรง
ต่อการตอบสนองต่อส่ิงต่าง ๆ ขณะท่ีมุมมองใหม่ ๆ มีการมองวา่ ทศันคติคือผลสรุปท่ีแสดงความรู้สึก
ของบุคคลต่อความรู้สึกโดยรวมหรือการประเมินต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ผูบ้ริโภคมีทศันคติกบัส่ิงต่าง ๆ เช่น 
บุคคล ตราสินค้า บริษัท ประเภทสินค้า ร้านค้า หรือแม้กระทั่งการโฆษณา ซ่ึงทัศนคตินั้ น                            
มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งส าหรับนักการตลาด การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดมกัจะสร้าง
ทศันคติเชิงบวกต่อสินคา้หรือบริการใหม่หรือตราสินคา้ ตอกย  ้าทศันคติเชิงบวกและเปล่ียนแปลง
ทศันคติเชิงลบ 
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2.3.2.7 กระบวนการรวมและกฎส าหรับการตัดสินใจ 
 อีกส่วนท่ีส าคญัของขั้นตอนการประเมินทางเลือกคือ วิธีการท่ีผูบ้ริโภครวมขอ้มูลเก่ียวกบั
ลกัษณะของตราสินคา้เพื่อใชใ้นการตดัสินใจ กระบวนการรวมคือ วิธีการท่ีน าเอาความรู้เก่ียวกบัตรา
สินคา้ ความเช่ือต่าง ๆ มาผสมรวมกนัเพื่อประเมินทางเลือกอยา่งนอ้ยสองทางเลือก การวิเคราะห์เก่ียว 
กบักระบวนการรวมจะเนน้ท่ีประเภทท่ีแตกต่างกนัของกฎส าหรับการตดัสินใจหรือกลยุทธ์ท่ีผูบ้ริโภค
ใช้เพื่อเลือกตวัเลือกการซ้ือต่าง ๆ ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือโดยใช้กลยุทธ์การรวมข้อมูลอย่างเป็น
ทางการหรือกฎการตดัสินใจท่ีตอ้งการตรวจสอบและเปรียบเทียบตวัเลือกดว้ยรายละเอียดบางประการ 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเข้าใจกฎในการตดัสินใจดงักล่าวเพื่อให้ขอ้มูลท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 
 บางคร้ังผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโดยใช้กฎการตดัสินใจง่าย ๆ ท่ีเรียกว่า การใช้สามญัส านึก   
ซ่ึงเป็นวธีิการง่าย ๆ และปรับใชไ้ดก้บัสถานการณ์ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งดี เช่น สินคา้ท่ีใชง้านเป็นประจ าและ
มีความถ่ีในการซ้ือสูง ผูบ้ริโภคอาจใช้ราคาเป็นส่ิงพิจารณา หรือพิจารณาจากการส่งเสริมทาง
การตลาด อีกประเภทของการใชส้ามญัส านึกคือ กฎการตดัสินใจโดยใชผ้ลอา้งอิง ซ่ึงผูบ้ริโภคท าการ
เลือกโดยใช้ความประทบัใจหรือการประเมินทางเลือกต่าง ๆ กฎการตดัสินใจน้ีเช่ือว่าผูบ้ริโภค           
มีตราสินคา้ท่ีชอบในความทรงจ าและสามารถน ามาใชเ้ม่ือตอ้งการท าการเลือกไดท้นัที นกัการตลาด  
ท่ีขายสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัดีอยูแ่ลว้อาจเนน้ในลกัษณะน้ีโดยมุ่งประเด็นท่ีความรู้สึกหรือความประทบัใจ
เก่ียวกบัตราสินคา้ หรืออาจเนน้ย  ้าวา่สินคา้ของตนดีท่ีสุด 
 2.3.2.8 การตัดสินใจซ้ือ 
 เม่ือถึงจุดหน่ึงในกระบวนการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะหยุดคน้หาและประเมินทางเลือกเก่ียวกบั             
ตราสินคา้ต่าง ๆ ในกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณาแลว้ท าการตดัสินใจซ้ือ โดยหลงัจากขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือก ผูบ้ริโภคอาจมีความตั้งใจในการซ้ือ หรือมีความเอนเอียงในการเลือกตราสินคา้บางชนิด                  
โดยความตั้งใจในการซ้ือโดยทัว่ไปจะเกิดจากการจบัคู่แรงจูงใจในการซ้ือกบัรายละเอียดหรือลกัษณะ
ของตราสินคา้ท่ีพิจารณา โดยอาจประกอบดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ ซ่ึงรวมถึงการสร้างแรงจูงใจ การับรู้ 
การสร้างทศันคติและการรวบรวมขอ้มูล 
 การตัดสินใจซ้ือต่างจากการซ้ือจริง เม่ือผูบ้ริโภคเลือกตราสินค้าท่ีจะซ้ือแล้วยงัต้อง
ตดัสินใจและเลือกซ้ือจริง ซ่ึงอาจเกิดการตดัสินใจเพิ่มเติม เช่น จะซ้ือเม่ือไหร่ ซ้ือท่ีไหน และจะใชเ้งิน
มากนอ้ยเท่าไหร่ โดยปกติจะยงัมีความล่าชา้ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบัการซ้ือจริงเกิดข้ึน โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งส าหรับการซ้ือท่ีมีความซับซ้อนสูงหรือมูลค่าสูง เช่น รถยนต์ คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลและ
สินคา้ท่ีมีการใชง้านยาวนาน ส าหรับสินคา้ท่ีมีอายุการใชง้านไม่นาน ระยะเวลาระหวา่งการตดัสินใจ
ซ้ือจริงมกัจะไม่ห่างกนัมากนกั เช่น ก่อนออกจากบา้นผูบ้ริโภคอาจจดบนัทึกช่ือส่ิงท่ีจะซ้ือไปแล้ว 
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โดยมีการระบุตราสินคา้ เน่ืองจากไดพ้ฒันาความภคัดีในตราสินคา้ซ่ึงท าให้เกิดการซ้ือสินคา้นั้นซ ้ า 
นกัการตลาดมีความพยายามอยา่งยิ่งท่ีจะสร้างความภคัดีในตราสินคา้ให้เกิดในใจผูบ้ริโภค มีการใช้
โฆษณาเพื่อเตือนความจ า เพื่อใหต้ราสินคา้ของคนอยูใ่นความสนใจของผูบ้ริโภค  
 การรักษาความภกัดีในตราสินค้าเป็นเร่ืองท่ีท าได้ยาก เน่ืองจากคู่แข่งต่างมีการน าเอา        
กลยุทธ์ท่ีหลากหลายเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหันไปใช้ตราสินคา้ของตน มีการแนะน าสินคา้ใหม่ ๆ 
และแจกสินคา้ตวัอย่าง นักการตลาดตอ้งแข่งขนักนัอย่างสูง เพื่อรักษาความภกัดีต่อตราสินคา้และ     
หาลูกคา้ใหม่แทนท่ีผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืน 
 2.3.2.9 การประเมินผลหลงัการซ้ือ 
 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคยงัไมได้ส้ินสุดท่ีการซ้ือ หลงัจากการใช้สินคา้หรือ
บริการแลว้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระดบัของประสิทธิภาพกบัความคาดหวงัวา่พอใจหรือไม่พอใจ 
ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลท่ีไดรั้บตรงกบัความคาดหวงัหรือดีกวา่ความคาดหวงั ความไม่พอใจเกิดข้ึน
เม่ือประสิทธิภาพท่ีไดรั้บต ่ากว่าท่ีคาดหวงั กระบวนการประเมินหลงัการซ้ือมีความส าคญัเน่ืองจาก
ความรู้สึกท่ีได้รับจากประสบการณ์การใช้งานจริงจะส่งผลต่อแนวโน้มในการซ้ือในอนาคตต่อไป 
ประสิทธิภาพท่ีดีย่อมหมายถึงการท่ีตราสินคา้ดงักล่าวจะอยู่ในกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณาต่อไปและ       
มีโอกาสท่ีจะไดรั้บการซ้ืออีก แต่ผลการใชง้านท่ีไม่พอใจจะสร้างทศันคติเชิงลบต่อตราสินคา้ส่งผลให้
โอกาสท่ีจะเกิดการซ้ือซ ้ าลดลงหรือตดัออกจากกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา 
 ผลลัพธ์อีกประการของการซ้ือคือ ความขดัแยง้ทางความคิด ซ่ึงเป็นสภาวะท่ีเกิดจาก
ความเครียดทางจิตวทิยาหรือความไม่แน่ใจหลงัตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดกบัผูบ้ริโภคหลงัจากไดต้ดัสินใจซ้ือ          
ซ่ึงมกัจะเกิดในการตดัสินใจส าคญั ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งเลือกจากตวัเลือกท่ีใกลเ้คียงกนัมาก ผูบ้ริโภคตอ้ง 
พบกับความขดัแยง้ทางความคิดอาจใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อพยายามลดความขดัแยง้ในตวัเอง เช่น              
อาจมองหาผูส้นบัสนุนและความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน เพื่อให้แน่ใจวา่การตดัสินใจซ้ือของตนถูกตอ้ง              
เพื่อลดความรู้สึกจากตวัเลือกท่ีไม่ไดเ้ลือก และพยายามปิดกั้นความคิดเห็นเก่ียวกบัทางเลือกท่ีตน
ไม่ไดเ้ลือกแหล่งขอ้มูลสนบัสนุนท่ีส าคญัคือการโฆษณา ผูบ้ริโภคมกัจะให้ความสนในกบัโฆษณา
สินคา้ท่ีตนเลือกเป็นพิเศษ ดงันั้นบริษทัต่าง ๆ จึงจ าเป็นตอ้งใช้การโฆษณาเพื่อตอกย  ้าการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ของตนวา่ถูกตอ้ง  
 นกัการตลาดตอ้งตระหนักถึงความส าคญัของขั้นตอนการประเมินหลงัการซ้ือ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเกิดความไม่พอใจ ไม่เพียงแต่จะไม่ซ้ือสินคา้ซ ้ า แต่ยงัอาจบอกต่อขอ้มูลเพื่อไม่ให้บุคคลอ่ืน
ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ดว้ย การรับประกนัท่ีดีท่ีสุดส าหรับการประเมินหลงัการซ้ือคือการมอบ
สินค้าหรือบริการท่ีตอบสนองความคาดหวงัของผูบ้ริโภคได้เสมอ นักการตลาดต้องเข้าใจว่า           



  

31 

การโฆษณาหรือการส่งเสริมการตลาดตอ้งไม่ท าให้เกิดความคาดหวงัท่ีสินคา้หรือบริการไม่สามารถ
มอบใหไ้ด ้
 2.3.2.10 ความหลากหลายในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ส่วนก่อนหน้าน้ีมีการอธิบายเ ก่ียวกับแบบจ าลองของการตัดสินใจของผู ้บริโภค                
ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นต้องใช้ทั้ง 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่จ าเป็นตอ้งเป็นไป
ตามล าดบัขั้นตอนต่าง ๆ กล่าวคือ อาจมีการขา้มขั้นตอนใด ขั้นตอนหน่ึง หรือหลายขั้นตอนหากมี
ประสบการณ์ในการซ้ือหรือใช้งานสินค้าหรือบริการนั้น ๆ มาก่อนแล้ว การพฒันากลยุทธ์และ
โปรแกรมส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจกระบวนการแกปั้ญหาท่ี
ผูบ้ริโภคใชเ้พื่อตดัสินใจซ้ือ  
 การตัดสินใจซ้ือจ านวนมากท่ีเราท าในฐานะผู ้บริโภคเกิดข้ึนจากความเคยชินหรือ
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนเป็นประจ า ส าหรับสินคา้ราคาไม่สูงและมีความถ่ีในการซ้ือบ่อยกระบวนการ
ตดัสินใจไม่มีอะไรท่ีมากกวา่การรับรู้ปัญหา คา้หาขอ้มูลภายในแลว้ตดัสินใจซ้ือ โดยมกัจะไม่ใชก้าร
คน้หาขอ้มูลภายนอกหรือการประเมินทางเลือก นกัการตลาดมีหนา้ท่ีท าให้สินคา้หรือบริการของตน
อยูใ่นกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา และป้องกนัไม่ใหผู้บ้ริโภคตดัรายช่ือสินคา้หรือบริการของตนออกจาก
ลุ่มดงักล่าวเพื่อใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ของตนต่อไป ซ่ึงหมายถึงการรักษาระดบัการรับรู้ตราสินคา้
ของตนให้อยูใ่นระดบัสูงผา่นการโฆษณาเพื่อเตือนความจ า การส่งเสริมการตลาดเป็นระยะ และการ
วางสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีเห็นไดช้ดัในร้านคา้ปลีก 
 นักการตลาดตราสินค้าใหม่หรือสินค้าท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดต ่ามีความท้าทายสูงมาก 
เน่ืองจากตอ้งหาวิธีการเปล่ียนแปลงกระบวนการเลือกและเพื่อให้พิจารณาทางเลือกอ่ืน ๆ อาจตอ้งใช้
การโฆษณาจ านวนมากเพื่อกระตุน้ให้เกิดการเปล่ียนแปลงตราสินคา้ พร้อมดว้ยการส่งเสริมการขาย
ในรูปแบบของการแจกตวัอยา่งสินคา้ฟรี การเสนอราคาพิเศษ คูปองมูลค่าสูงและอ่ืน ๆ 
 การตดัสินใจซ้ือท่ีซับซ้อนข้ึน อาจเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ท่ีจ ากดัในการซ้ือ
สินคา้หรือบริการนั้น และเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือรวมถึงตวัเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดตอ้งให้ขอ้มูล
แก่ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัตราสินคา้ และขอ้มูลวา่สินคา้หรือบริการของเรานั้นสามารถตอบสนองแรงจูงใจ
ได้อย่างไร โดยอาจให้ข้อมูลแต่ผูซ้ื้อ ณ จุดขาย และช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจตอ้งมีพนักงานท่ี
สามารถใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัคุณสมบติัต่าง ๆ ของสินคา้หรือบริการและเหตุใดจึงเป็นสินคา้ท่ีดีกวา่
สินคา้อ่ืน ๆ 
 นอกจากน้ี อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543,น.27-28) ยงัไดก้ล่าวถึง รูปแบบจ าลองของพฤติกรรม
กระบวนการตดัสินใจ โดยค านึงถึงสถานการณ์การซ้ือจริง กระบวนการน้ีประกอบไปดว้ย 7 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
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 ขั้นตอนท่ี 1 การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการเป็นขั้นตอนเร่ิมต้นของ
กระบวนการตดัสินใจ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรู้สึกในความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนึกเห็น
ภาพสภาวะท่ีเขาปรารถนาเม่ือเปรียบเทียบกบัสภาวะท่ีเป็นจริง ณ เวลาหน่ึง แลว้ท าการก าหนดวา่เป็น
ความตอ้งการท่ีมีล าดบัความส าคญัสูงมากพอท่ีตนจะสนใจ 
 แหล่งส าคญัของการตระหนกัถึงปัญหาก็คือความตอ้งการเกิดต่ืนตวัข้ึนมา โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่เม่ือความตอ้งการเก่ียวพนักบัภาพพจน์ของตนเอง (Self-image) ของผูบ้ริโภค ส่ิงจูงใจมีแนวโนม้ท่ี
จะมุ่งไปสู่วตัถุประสงคห์รือเป้าหมาย ผูท่ี้คาดวา่จะเป็นผูซ้ื้ออาจถูกจูงใจดว้ยปัจจยั ต่าง ๆ มากมาย เช่น 
รูปร่างดี (Physical Fitness) หรือความปรารถนาท่ีจะได ้“รุ่นล่าสุด” เป็นตน้ 
 ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหา เป็นขั้นตอนถดัมา เป็นขั้นตอนเก่ียวกบัการ  เสาะแสวงหา
ขอ้มูลข่าวสารจากภายในความทรงจ า เพื่อก าหนดว่าทางเลือกอนัประกอบดว้ยลกัษณะต่าง ๆ ของ
สินคา้ท่ีกระจ่างพอท่ีจะท าการซ้ือโดยไม่ตอ้งท าการเสาะแสวงหาข่าวสารอ่ืนต่อไปหรือไม่ ถา้ข่าวสาร
ในความทรงจ าไม่มีพอโดยปกติก็ตอ้งท าการเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอก 
 การจะท าการเสาะแสวงหาจากแหล่งขอ้มูลภายนอกไดรั้บอิทธิพลของความแตกต่างของ
บุคคลและอิทธิทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม ครอบครัวมกัมีอิทธิในขอบเขตของการเสาะแสวงหา ข่าวสารดว้ย 
 ขั้นตอนท่ี 3 ประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูท่ี้จะซ้ือรถจกัรยานจะตอ้งท าการตรวจจกัรยาน
ในแง่ของลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และท าการเปรียบเทียบกบัมาตรฐานหรือสเปค (Specification) และมี
การใชเ้กณฑใ์นการประเมินทางเลือก เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละตราดงักล่าว 
 กล่าวอีกนยัหน่ึงเกณฑ์เป็นผลท่ีเราปรารถนาจะไดจ้ากการซ้ือ และการบริโภคและแสดง
ออกมาในรูปลกัษณ์ท่ีเรานิยมชมชอบ เช่นกนักบัขั้นตอนท่ีแลว้มา การประเมินหาทางเลือกก่อนซ้ือถูก
ปรับแต่ง และถูกอิทธิพลจากความแตกต่างของบุคคลและอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 
 ขั้นตอนท่ี 5 การซ้ือ มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก บางทีก็จ่ายของท่ีบา้น อยา่งไรก็ดีส่ิงส าคญั
ท่ีตอ้งมีคือ พนกังานขายท่ีมีความช านาญสูง 
 ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลงัซ้ือทั้งสองอยา่งผกูพนั
กนัอยา่งใกลชิ้ด เร่ืองท่ีน่าสนใจคือความพอใจของผูบ้ริโภคและการรักษาความพอใจนั้น 
 ขั้นตอนท่ี 7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช้ ผูบ้ริโภคพบทางเลือกท่ีจะทิ้งผลิตภณัฑ์หรือท าให้
กลบัสภาพเดิมหรือท าการตลาดซ ้ าอีก (Remarketing) 
 
 2.3.3 อทิธิพลของส่ิงแวดล้อมต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคไม่ได้ท าการตดัสินใจซ้ือโดยใช้ปัจจยัเดียว แต่มีปัจจยัหลายปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยั ดงัต่อไปน้ี (Belch, 2015,pp.74-77) 
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 2.3.3.1 วฒันธรรม 
 ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ วฒันธรรม หรือความซบัซ้อนของ
การให้ความหมาย คุณค่า บรรทดัฐานและขนบธรรมเนียมร่วมของสมาชิกในสังคม บรรทดัฐานของ
สังคมและคุณค่าจะเป็นแนวทางของสมาชิกในสังคมในแง่ต่าง ๆ รวมทั้งพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงมี
ความส าคญัเพิ่งข้ึนต่อการศึกษาผลของวฒันธรรมต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงันั้น นักการตลาดตอ้ง
ตระหนกัถึงความเปล่ียนแปลงท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นวฒันธรรมและน าเอาขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นกลยุทธ์
การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงนกัการตลาดทราบดีวา่การตอบสนองต่อความแตกต่างทาง
วฒันธรรมในตลาดต่าง ๆ ไม่ใช่เร่ืองง่าย ทั้งน้ีนกัการตลาดจ าตอ้งท าความเขา้ใจบริบททางวฒันธรรม
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเพื่อใหส้ามารถปรับเปล่ียนโปรแกรมการโฆษณาและการส่งเสริม
การตลาดใหเ้หมาะสมตามล าดบั 
 2.3.3.2 วฒันธรรมย่อย 
 ภายในวฒันธรรมจะประกอบดว้ยกลุ่มย่อยหรือส่วนย่อยท่ีมีความเช่ือ คุณค่า บรรทดัฐาน
และรูปแบบพฤติกรรมท่ีแยกออกจากกลุ่มวฒันธรรมหลกั วฒันธรรมย่อยเหล่าน้ีอาจข้ึนอยู่กบัอาย ุ
ภูมิศาสตร์ ศาสนา เช่ือชาติหรือชาติพนัธ์ุ เช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกามีกลุ่มวฒันธรรมยอ่ยแยกตาม
เช้ือชาติไดส้ามกลุ่มใหญ่ ๆ คือ แอฟริกนั-อเมริกนั กลุ่มเช้ือสายสเปน และกลุ่มเช้ือสายเอเช่ียน ซ่ึงกลุ่ม
วฒันธรรมย่อยน้ีมีความส าคัญต่อนักการตลาด เน่ืองจากขนาด การเติบโตและก าลังในการซ้ือ              
ไปจนถึงรูปแบบการซ้ือท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงตอ้งพฒันาโปรแกรมการตลาดเฉพาะส าหรับ
สินคา้และบริการใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 
 2.3.3.3 ระดับช้ันทางสังคม 
 ในทุกสังคมจะมีการแยกระดบัชั้น บุคคลแต่ละบุคคลจะไดรั้บการก าหนดเขา้กบักลุ่มต่าง ๆ 
ของสังคมตามเกณฑท่ี์มีความส าคญักบัสมาชิกของสังคมนั้น ระดบัชั้นทางสังคมใชอ้า้งถึงกลุ่มบุคคล
ในสังคมท่ีมีลกัษณะร่วมท่ีมีวถีิชีวติ คุณค่า บรรทดัฐาน ความสนใจและพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั เช่น  
การแบ่งกลุ่มระดับสังคมในสหรัฐอเมริกาแบ่งตามสถานะของอาชีพ ระดับการศึกษาและรายได ้              
แบ่งออกเป็นสามกลุ่ม คือ ระดบับน ระดบักลาง และระดบัล่าง 
 ระดบัชั้นทางสังคมเป็นแนวคิดท่ีส าคญัส าหรับนักการตลาดเน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละ
กลุ่มมีคุณค่า วิถีชีวิตและพฤติกรรมการซ้ือท่ีคล้ายกนั จึงเป็นส่วนท่ีนักการตลาดสามารถน ามาใช้
ประโยชน์ในการแบ่งส่วนยอ่ยของตลาด เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละระดบัสังคมยอ่มมีการใชสิ้นคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนัออกไปอย่างส้ินเชิง รวมไปถึงรูปแบบการซ้ือสินคา้และการใช้ส่ือ นกัการ
ตลาดสามารถตอบสนองต่อความต่างเหล่าน้ีไดด้ว้ยการจดัวางต าแหน่งใหสิ้นคา้หรือบริการของตน  
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2.3.3.4 กลุ่มอ้างองิ 
 กลุ่มต่าง ๆ จะมีผลต่อพฤติกรรมของบุคคล โดยนิยามของค าวา่กลุ่ม คือ บุคคลตั้งแต่สอง
คนข้ึนไปท่ีมีบรรทัดฐาน คุณค่าและความเช่ือท่ีระบุความสัมพนัธ์ระหว่างกันโดยทางตรงหรือ
ทางออ้ม กลุ่มคือหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการเรียนรู้และสังคมรวมทั้งมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของบุคคล 
 กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มท่ีมีมุมมองหรือคุณค่า ซ่ึงมุมมองหรือคุณค่าเหล่านั้นถูกน ามาใช้โดย
บุคคลเป็นพื้นฐานในการตดัสินใจ ความคิดเห็นหรือการกระท า เช่น การไปงานเล้ียงสังสรรค์ กลุ่ม
อา้งอิงย่อมมีผลต่อการเลือกเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ของเรา รวมไปถึงเพื่อนร่วมชั้นเรียน เพื่อนร่วมงาน 
ครอบครัวหรือกลุ่มท่ีเราสังสรรค์ด้วยย่อมมีผลต่อรูปแบบการบริโภคของเรา จนในบางคร้ังอาจดู
เหมือนความคาดหวงัของกลุ่มดูจะมีความส าคญัเหนือกวา่ความคิดเสียอีก 
 2.3.3.5 ตัวก าหนดโดยสภาพแวดล้อมทางการตลาด 
 ปัจจยัภายนอกประการสุดทา้ย คือ สภาพแวดลอ้มทางการตลาดส าหรับการซ้ือและการใช้
งานสถานการณ์เฉพาะท่ีผูบ้ริโภควางแผนในการใช้สินคา้หรือบริการมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภค การอ้างอิงและพฤติกรรมการซ้ือ โดยท่ีตัวก าหนดโดยสถานการณ์สามประเภทได้แก่ 
สถานการณ์การใชง้านเฉพาะ สถานการณ์การซ้ือ และสถานการณ์ของการส่ือสาร 
 สถานการณ์การใช้งานเฉพาะใช้อา้งถึงสถานการณ์ท่ีจะมีการใช้ผลิตภณัฑ์ เช่น การซ้ือ
ส าหรับใช้งานส่วนบุคคลย่อมแตกต่างไปจากการซ้ือเพื่อสาธารณะ สถานการณ์การซ้ือจะเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัสภาพแวดลอ้มในขณะท่ีซ้ือ รวมไปถึงปัจจยัขอ้จ ากดัทางดา้นเวลา สภาพแวดล้อมของ
ร้านคา้ และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีอาจจะมีผลกระทบ สถานการณ์ของการส่ือสารคือ เง่ือนไขในช่วงท่ีมีการ
โฆษณา เช่น การฟังวิทยุในรถยนตข์ณะอยู่กบัเพื่อน ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
เพราะผลกระทบต่อผูบ้ริโภคยอ่มแตกต่างไปตามสถานการณ์เฉพาะ เช่น ผูบ้ริโภคอาจให้ความสนใจ
กบัโฆษณาขณะ อยู่คนเดียวท่ีบา้นมากกวา่ขณะอยูก่บัเพื่อน ดงันั้นหากผูโ้ฆษณาสามารถประเมินผล
จากสถานการณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจะสามรถเพิ่มโอกาสในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายได้
ส าเร็จมากยิง่ข้ึน  
 

2.4 ข้อมูลทัว่ไปทีเ่กีย่วข้องกบั Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คธี) 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2539 โดย ชาร์ลส์ วงศ์และ คีธ วงศ์     
ซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิตสินคา้แฟชั่นท่ีให้ความส าคญักบัการเลือกสรรรองเทา้แฟชัน่ท่ีเหมาะกบัผูห้ญิง
เอเชีย  ดว้ยภาพลกัษณ์ท่ีเปล่ียนรูปแบบใหม่ ๆ จึงท าให้กลายเป็นสินคา้แฟชัน่ท่ีเขา้ถึงได ้การน าเสนอ
ของ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) มีหลากหลายรูปแบบ รวมถึงกระเป๋า อุปกรณ์เสริมต่าง ๆ 
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และเคร่ืองแต่งกายท่ีสร้างแรงบนัดาลใจด้วยการให้ตวัแบรนด์เป็นจุดหมายปลายทางของแฟชั่น
ส าหรับชาวเมืองท่ีมีสไตล์และเอกลักษณ์ จากบริษทัผูผ้ลิตสินคา้แฟชั่นสาขาเดียวในสิงคโปร์ได้
เติบโตข้ึนในมากกวา่ 500 สาขาในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ยุโรปและตะวนัออกกลาง Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ยงัไดรั้บความนิยมอยา่งมากในทางออนไลน์ท่ี WWW.CHARLESKEITH.COM 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ยึดมั่นในการรับผิดชอบต่อสังคมด้วยการเป็น                
ผูส้นบัสนุนดา้นมนุษยธรรมต่าง ๆ รวมทั้งโครงการความเป็นเลิศดา้นมนุษยแ์ละส่ิงแวดลอ้ม ตั้งแต่                  
ปีพ.ศ. 2553 เป็นตน้มา ไดริ้เร่ิมใช้กระดาษท่ีผ่านการรับรองจาก Forest Stewardship Council (FSC) 
เพื่อลดปริมาณคาร์บอนไดออกไซด์ ตลอดหลายปีท่ีผา่นมาไดร่้วมมือกบัองคก์รระหวา่งประเทศ เช่น
หน่วยงานสหประชาชาติเพื่อความเท่าเทียมทางเพศ (UNWOMEN) มูลนิธิมะเร็งเตา้นมและ Earth 
Hour เพื่อสนบัสนุนการกุศลและส่ิงแวดลอ้มมากมาย 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างแรงบนัดาลใจกบัแนวโน้ม
แฟชัน่ล่าสุด ครอบคลุมรูปแบบร่วมสมยั และทนัสมยัท่ีแตกต่างกนั ตอนน้ีเป็นแบรนด์ชั้นน าสินคา้
แฟชัน่ขายปลีกระหวา่งประเทศท่ีแข็งแกร่ง ปัจจุบนั Charles & Keith มีสินคา้รองเทา้ กระเป๋า เข็มขดั 
แวน่ตากนัแดด เคร่ืองประดบัแฟชัน่มากมาย ไดมี้การเปิดตวัสินคา้ใหม่ทุกสัปดาห์ จากภาพลกัษณ์การ
ใช้ชีวิตสบาย ๆ ไปจนถึงภาพลกัษณ์การใช้ชีวิตท่ีเป็นทางการ ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกสินคา้ส าหรับทุก
โอกาส (บริษทั ไมเนอร์คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (มหาชน), 2553) 
 ถึงจะเป็นแบรนดใ์หม่ท่ีเพิ่งเขา้มาท าตลาดในประเทศไทยไดเ้พียง 6 ปี เม่ือเทียบกบัแบรนด์
อ่ืน ๆ ในเครือท่ีบริษทัไมเนอร์ฯน าเขา้มา เช่นแบรนด์เอสปรี แบรนด์บอสซินี แบรนด์ทิมเบอร์แลนด ์
และแบรนด์แก็ป เป็นต้น แต่แบรนด์ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ก็ยงัสามารถครองใจ                       
ผูบ้ริโภคได้ โดยเฉพาะในกลุ่มคนท างาน ผลมาจากการออกแบบและคุณภาพท่ีสามารถตอบโจทย์
ภาพลกัษณ์ท่ีชดัเจนไดเ้ป็นอยา่งดี  
 ไมเคิล บิงเกอร์ ประธานเจ้าหน้าท่ีฝ่ายปฏิบัติการบริษัท ไมเนอร์  คอร์ปอเรชั่น จ ากัด 
(มหาชน) ไดว้างเป้าหมายจะขยายแบรนดใ์หเ้ติบโตไปยงักลุ่มวยัรุ่น โดยมีการออกแบบและคุณภาพท่ี
เป็นจุดแข็งคงจะไม่เพียงพอ เพราะในปัจจุบนัโลกของแฟชัน่มีการแข่งขนัสูงมาก แต่ละแบรนด์ต่าง
คดัสรรค์สินค้าให้ออกมาสามารถตอบโจทย์ของกลุ่มลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด รวมไปถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคคนรุ่นใหม่ท่ีเกิดการเปล่ียนแบรนด์สินคา้ไดง่้าย ซ่ึงต่างกบักลุ่มคนท างานท่ีมีความจงรักภกัดี
ต่อแบรนด์ท่ีตนเองใช้สูง และท่ีส าคญัคือลูกค้าเป้าหมายกลุ่มน้ีจะให้ความส าคญักับราคาในการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีค่อนขา้งสูง เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีความถ่ีในการเปล่ียนสินคา้ค่อนขา้งบ่อย โดยเฉล่ีย
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง จึงไม่นิยมซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงมาก น่ีเป็นเหตุผลส าคญัท่ีมกัจะเห็นคนไทยเดินทาง
ไปซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) จากประเทศผูผ้ลิตอยูเ่สมอ ซ่ึงมีราคาต ่ากวา่ประเทศ
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ไทยถึงร้อยละ 30 เป็นผลให้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ปรับยุทธศาสตร์ใหม่ โดยใชก้ลยุทธ์
ราคาท่ีสามารถแข่งขนัไดใ้นการท าตลาดสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมน าเขา้  เพื่อท่ีจะให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงไดง่้ายข้ึน ดว้ยการปรับราคาลงร้อยละ 30 - 40 เม่ือเทียบกบัปีก่อน ๆ ส่งผลให้ปัจจุบนัราคาใน
ประเทศไทยสูงกวา่ท่ีประเทศสิงคโปร์เพียงร้อยละ 20 เท่านั้น  และเม่ือมีการยกเลิกก าแพงภาษี จะท า
ให้ราคาเทียบเท่าประเทศผูผ้ลิต นอกจากการใช้กลยุทธ์ราคาในการเขา้ถึงลูกคา้แลว้ ยงัมุ่งเนน้การท า
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อท่ีจะขยายฐานลูกคา้ใหม้ากข้ึนอีกดว้ย (ผูจ้ดัการ 360° รายสัปดาห์, 2559) 
 

2.5 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วข้องกบั LYN (ลนิน์) 
 บริษทั ยสัปาล จ ากดั เจเนอเรชัน่ บริษทัแฟชัน่รายหน่ึงท่ีครองส่วนแบ่งตลาดกบัการเติบโต
ของแบรนด์แฟชัน่ในเครือ เช่น JASPAL,CHAPS,CC-CO,LYN,LYN AROUND,FOOTWORK และ 
SANTAS ทั้งในและนอกประเทศ เม่ือปี ค.ศ.1947  เร่ิมจากธุรกิจส่ิงทอ น าเขา้ผา้ลินินส าหรับท าเคร่ือง
เรือนท่ีประสบความส าเร็จอย่างมาก จึงเร่ิมขยายธุรกิจด้านการผลิต คา้ปลีก และอสังหาริมทรัพย ์           
ดว้ยการบริหารในรูปแบบธุรกิจครอบครัว ปัจจุบนัมีแบรนด์เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั รองเทา้ เคร่ืองหนงั 
และเคร่ืองนอน ท่ีบริหารอยู่มากมาย เน้นการสร้างประสบการณ์และความต่ืนเต้นให้กับลูกค้า  
ประสบการณ์ท่ีสร้างเป็น P ตวัท่ี 5 เสริมจากหลกั 4P ในการตลาดแบบเดิม เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้มากข้ึน 
เพราะคนยุคใหม่ท่ีหนัมาสนใจโซเชียลเน็ตเวิร์ก เฟซบุ๊กและทวิตเตอร์มากข้ึน ส่ิงส าคญัท่ีเป็นจุดแข็ง
ให้เป็นแบรนด์ท่ีคงอยู่มาถึงปัจจุบนั คือการปรับแนวคิดการแบ่งกลุ่มสินคา้จากเดิมท่ีแบ่งตามอาย ุ
เปล่ียนมาแบ่งตามลักษณะการใช้ชีวิตของผูค้นแบ่งระดบัเป็นชุดท างาน ชุดล าลอง และชุดปาร์ต้ี              
ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งปรับรูปแบบหน้าร้านให้สอดคล้องและตอบโจทยลู์กคา้มากข้ึน การแข่งขนั
ตลาดแฟชัน่มีค่อนขา้งสูง นอกจากการสร้างความเขม้แข็งในประเทศ ยงัได้น าแบรนด์ สินคา้ LYN 
(ลินน์) เขา้ไปเปิดตวัในตลาดเพื่อนบา้น ดว้ยการเปิดร้านท่ีมาเลเซีย อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ เวียดนาม 
รวมถึงเร่งสร้างแบรนด์เพื่อขยายธุรกิจให้เติบโต สามารถผลิตและน าเสนอสินคา้ใหม่ไดทุ้กสัปดาห์ 
(ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2559) 
 แบรนด์แฟชัน่ใหม่ ๆ ของประเทศไทยมีมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบรับความตอ้งการ
ของ ผูห้ญิงท่ีมีลกัษณะการใชชี้วิตท่ีแตกต่างกนั เพื่อช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ให้เหมาะสม 
ซ่ึงแบรนด์สินคา้ LYN (ลินน์) เป็นอีกหน่ึงแบรนด์สินคา้ท่ีครองใจหลาย ๆ คน ไดมี้การเปิดตวัในปี 
ค.ศ. 2001 เป็นแบรนด์สินคา้สัญชาติไทย ท่ีมีสาขาในประเทศมากถึง 31 สาขา ประเทศฟิลิปปินส์ 2 
สาขา และประเทศมาเลเซีย 1 สาขา ถือไดว้า่เป็นแบรนดสิ์นคา้ท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  
 สินคา้ภายใตแ้บรนด์ LYN (ลินน์) ไดแ้ก่ กระเป๋า รองเทา้ นาฬิกาขอ้มือ และเคร่ืองประดบั
ท่ีออกแบบได้เรียบหรู มีคุณภาพท่ีความเหมาะสมกบัราคา มีการออกแบบท่ีทนัสมยัและสามารถ 
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ผสมผสานไดก้บัรูปแบบต่าง ๆ ไดดี้ แฟชัน่ของ LYN (ลินน์) สามารถเขา้กบัทุกภาพลกัษณ์ไดอ้ยา่งดี 
ไม่วา่ในวยัเรียนหรือวยัท างาน เพราะการออกแบบสินคา้และโทนสีท่ีหลากหลาย ท่ีจะให้ไดส้นุกกบั
การเลือกสรรค ์การส่งเสริมกการตลาดท่ีจะมีการลดราคาสินคา้ร้อยละ 50-70 โปรโมชัน่ต่าง ๆ ท่ีมีให้
คุณร่วมสนุกเพื่อลุน้รับสินคา้ โดยใชส่ื้อโซเช่ียลมีเดีย ในการกระจายขอ้มูลข่าวสารหรือการบอกกล่าว
จากบุคคลอ่ืน ๆ จึงท าให้ LYN (ลินน์) เป็นท่ีรู้จกัในแบรนด์สินคา้แฟชัน่ท่ีมีรูปแบบและเอกลกัษณ์ท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ (มธุรส ป่ินทอง, 2557) 
 

2.6 ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  สุวฒันา วราห์ค า (2550) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง คือประชาชน
ทัว่ไปท่ีชมงานแสดงสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ี อิมแพคเมืองทองธานีและหอประชุมมหิศรธนาคารไทย
พาณิชยรั์ชโยธิน จ านวน 400 คน ประชากรซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปมีช่วงอายุท่ี 30 - 40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ีย                    
20,000 - 30,000 บาท ราคาอยุ่ท่ี 100 - 300 บาท สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือคือห้างสรรพสินคา้และงานแสดง
สินคา้ ความถ่ีเดือนละ 1 คร้ัง ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือชุดล าลอง สวมใส่สบาย ซ่ึงตนเองจะมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือมากท่ีสุด ปริมาณการซ้ือคร้ังละ 1 ตวั และซ้ือไวใ้ช้เอง ยี่ห้อท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ 
TRANO  
 ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่ เส้ือผา้ส าเร็จรูปนั้นเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับ
วยัรุ่น/นกัศึกษา ในดา้นราคา กลุ่มประชากรจะเลือกสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัและมีราคาท่ีถูกกว่า 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ และในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดนั้น                  
ส่วนใหญ่กลุ่มประชากรจะสนใจงานแสดงสินคา้ท่ีจ  าหน่ายเส้ือผา้ส าเร็จรูปราคาตน้ทุนจากโรงงาน
ผูผ้ลิต 
 สินีนุช สมคิด (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ การรับรู้คุณค่าตรา
สินคา้และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ H & M ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ
ผูบ้ริโภคเพศชายและหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ท่ีรู้จกัสินคา้ตรา H & M 
เป็นเพศชาย 178 คน เพศหญิง 222 คน อายุ 20 - 30 ปี  ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน ส่วนใหญ่เคยซ้ือมาไม่เกิน 1 ปี เพราะสินคา้ราคาไม่แพง รูปแบบมีความสวยงามและ
เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ กลุ่มตัวอย่างเลือกซ้ือชุดล าลองมากท่ีสุด มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือคร้ังละ                         
501 - 1,000 บาท  
 ในดา้นการวดัคุณค่าของตราสินคา้ H&M ดา้นการตระหนกัรู้ในตวัสินคา้อยูใ่นระดบัปาน
กลาง กลุ่มตวัอยา่งสามารถจดจ าตราสินคา้ไดง่้ายกวา่ตราสินคา้อ่ืน ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้อยูใ่น
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ระดบัปานกลางวดัจากความพึงพอใจในการซ้ือ โดยถา้มีโอกาสจะกลบัมาซ้ือสินคา้อีก ดา้นคุณภาพท่ี
ถูก รับรู้อยูใ่นระดบัปานกลางวดัจากการท่ีกลุ่มตวัอยา่งใส่ตราสินคา้ H&M แลว้ท าให้รู้สึกมัน่ใจยิ่งข้ึน 
ด้านการเช่ือมโยงตราสินคา้ อยู่ในระดบัปานกลางเช่นกนั กลุ่มตวัอย่างจะรู้สึกว่าสินคา้ให้คุณค่า
เหมาะสมกบัราคา และสินคา้มีภาพลกัษณ์ท่ีดี  
 ศศิธร แสงศิลา (2551) ได้ท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการซ้ือสินคา้ท่ี 
Premium Outlet อ าเภอชะอ า จงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 285 คน เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทาง
มาเลือกซ้ือสินคา้สินคา้ท่ี Premium Outlet อ าเภอชะอ า จงัหวดัเพชรบุรี โดยการใช้แบบสอบถามใน
การส ารวจ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ25 - 35 ปี สถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ีย 10,000 - 20,000 บาท  
 กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเพราะเดินทางมาสะดวก สินคา้ท่ีเลือกซ้ือคือเส้ือผา้ ใชจ้  านวนเงินใน
การเลือกซ้ือเฉล่ียท่ี 1,000 - 1,500 บาท ส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดเป็น
อยา่งมาก ในดา้นผลิตมีความหลากหลาย ดา้นราคามีความเหมาะสมกบัยีห่อ้ของสินคา้ ในดา้นสถานท่ี 
มีท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง และในดา้นส่งเสริมการตลาดมีป้ายประชาสัมพนัธ์ให้เดินทางไปได้
ง่ายข้ึน 
 วไิลวรรณ ศิริอ าไพ (2555) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี กลุ่มตวัอยา่ง 
คือกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
จงัหวดัอุทยัธานี จ านวน 400 คน โดยการใชแ้บบสอบถามและสุ่มสอบถามแบบสะดวก กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เป็นนักเรียน/นกัศึกษา ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีอายุต  ่ากว่า 20 ปี 
รายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00 น. - 19.00 น. จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้เฉล่ียไม่เกิน 300 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เพื่ออุปโภคและบริโภคประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืมและ
ผลไม ้ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการเลลือกซ้ือเป็นอย่างมาก ในด้านผลิตภณัฑ ์
เลือกซ้ือเพราะสินคา้มีคุณภาพ ในด้านราคา สินคา้มีให้เลือกหลากหลายราคา สถานท่ีเดินทางมา
สะดวก เพราอยูใ่นยา่นใจกลางเมืองอุทยัธานี และดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางตลาดไดมี้การจดัการ
แสดง และนิทรรศการท่ีเนน้ศิลปะพื้นบา้น ท าใหดึ้งดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งมาก 

สุระเทพ สุระสัจจะ (2553) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งเป็นประชาชนท่ีซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา จ านวน 
400 คน  เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ15 - 20 ปี สถานภาพ
โสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียท่ี 5,001 - 15,000 บาท  
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 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ APPLE จะน าไปใช้เพื่อ                 
ท่องอินเตอร์เน็ต เล่นเกม และ แชท ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งมาก                 
ในดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ืองความเร็วในการท างานของคอมพิวเตอร์ ดา้น
ราคาให้ความส าคัญในเร่ืองราคาเหมาะสมกับกับความเร็ว ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้
ความส าคัญในเร่ืองมีการลดราคาอยู่บ่อยคร้ัง และด้านการส่ือสารส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารจาก
อินเตอร์เน็ตจึงท าใหม้าเลือกซ้ือ 
 เนตรนพิศ ประทุม (2554)  ได้ท าการวิจัย เ ร่ือง  ปัจจัย ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางค์น าเขา้จากต่างประเทศของเพศท่ีสาม กลุ่มตวัอย่างเป็นประชากรกลุ่มเพศท่ีสามท่ีเป็น
กระเทยในเขตกรุงเทพมหานครใชเ้คร่ืองมือเป็นแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลและใชว้ิธีการสุ่มแบบ
สะดวก กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายุ 20 - 29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานบริษทั 
เอกชน รายได ้20,001 - 30,000 บาท กลุ่มตวัอย่างจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภทบ ารุงผิวคร้ังละ 1 - 2 ช้ิน              
ต่อเดือน ราคาเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 1,000 บาท   
 ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างจะเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางคย์ี่ห้อสกินฟู้ ด จากประเทศเกาหลี ในร้าน
ตามห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงป้จจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอย่างมาก  
ในด้านผลิตภณัฑ์จะเลือกท่ีคุณภาพเป็นหลกัและตามด้วยรูปแบบบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ ด้านราคา               
กลุ่มตวัอยา่งจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคาเหมาะสม และมีราคาบอกชดัเจน  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะ
เลือกซ้ือผ่านทางออนไลน์ และในด้านการส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเก่ียวกับ
พนกังานขายท่ีคอยแนะน าสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 
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บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิยั 
 

 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) 
และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีรูปแบบการศึกษาเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
โดยการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลและให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามดว้ย
ตวัเอง เพื่อเป็นขอ้มูลในการวเิคราะห์และอภิปรายผล โดยมีขั้นตอนการด าเนินงาน ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือวจิยั 
 3.3 การรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 วธีิวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ได้แก่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีไดผู้บ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือก าลงัซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) จากศูนยก์ารคา้และหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่และมีสินคา้ทั้ง 
2 ยี่ห้อจ าหน่าย เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ขนาด
ตวัอย่างสามารถค านวณได้ตามตวัอย่างแนวคิดของ Cochran ซ่ึงได้ก าหนดสัดส่วนของประชากร
เท่ากบั 0.5 ค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และยอมใหเ้กิดความคาดเคล่ือน (e) เท่ากบั 0.05 
สูตรค านวณกลุ่มตวัอยา่ง 
  
   n                    = 
 
 
 
 
 
 

P(1-P)Z2  

e2 
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โดยก าหนดให้  
   n   แทน  จ านวนตวัอยา่ง 
     p   แทน  ค่าร้อยละท่ีตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด มีค่า 
                   เท่ากบัร้อยละ 50  หรือ 0.5 ของประชากรทั้งหมด 
     e   แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง มีค่าเท่ากบั 0.05  
   Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัไดก้  าหนดไวใ้ชท่ี้ความเช่ือมัน่
                  ร้อยละ 95 มีค่าเท่ากบั 1.96 

จะไดค้่า ดงัน้ี       n         =           (0.5)(1-0.5)(1.96)2 
          (0.05)2 

                                    =           384.16 หรือ 385 
 ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งในการเก็บขอ้มูล จ านวน 385 คน โดยส ารองความผิดพลาดจากการเก็บ
ขอ้มูล 15 ตวัอยา่ง รวมเป็นทั้งหมด 400 คน 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัใช้วิธีการเลือกสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
แบ่งกลุ่มลูกคา้ของ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และกลุ่มลูกคา้ของ LYN (ลินน์) โดยจะเลือก
เก็บตามอตัราส่วนจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยเลือกเก็บขอ้มูลจากศูนยก์ารคา้และห้างสรรพสินคา้ท่ี
มีร้านคา้ของ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์)  
 

3.2  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน โดย 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อวดัตวัแปรเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ลักษณะเป็นแบบสอบถามประเภทค าถามแบบปลายปิด                  
แบบเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ จ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ลักษณะเป็นแบบสอบถาม
ประเภทค าถามแบบปลายปิด แบบเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ รวมทั้งหมด 5 ขอ้  
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ได้แก่                    
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นค าถาม
ลกัษณะเป็นแบบสอบถามประเภทค าถามแบบปลายปิด แบบให้ประมาณค่า ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ระดบั
คะแนน ดงัน้ี 
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  ระดบัความส าคญั                 คะแนน 
  มีความส าคญัมากท่ีสุด   5 
  มีความส าคญัมาก    4 
  มีความส าคญัปานกลาง   3 
  มีความส าคญันอ้ย    2 
  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด   1 
 
 การแปลผล โดยการอภิปรายผลการวิจยัลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ในระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัรภาคชั้น ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งมี ดงัน้ี 
 ความกวา้งอนัตรภาคชั้น        =              คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
      จ  านวนชั้น 
           =        5 – 1  
               5 
            =        0.8 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของแต่ละระดบัคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  4.21 - 5.00      หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  3.41 - 4.20      หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  2.61 - 3.40      หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  1.81 - 2.60      หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  1.00 - 1.80      หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที ่4  เป็นค าถามปลายเปิด เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงขอ้เสนอแนะหรือแสดง
ความคิดเห็นอ่ืน ๆ 
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการออกแบบสอบถาม มีดงัน้ี 
 1. ศึกษารวบรวมขอ้มูล และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. น าแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาช่วยตรวจสอบความถูกตอ้งและใช้ภาษาท่ี
เหมาะสม  
 3. ได้มีการน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุ่มประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด                 
30 ชุด  เพื่อท่ีจะตรวจสอบความเช่ือมัน่ของค าถามโดยไดมี้การใชโ้ปรแกรม SPSS ในการค านวณหา
ค่าความเช่ือมัน่ และน าขอ้บกพร่องมาปรับปรุงแกไ้ข 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 3.3.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ จากแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดโดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีมาซ้ือสินค้า Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และLYN (ลินน์) จากห้างสรรพสินค้าและ
ศูนยก์ารคา้ 
 3.3.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไว ้ไดแ้ก่ หนงัสือทาง
วชิาการ ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต และรายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

 3.4 วธิกีารวเิคราะห์ข้อมูล 
 จากการส ารวจโดยเก็บรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูล
และน าไปวเิคราะห์เพื่อน ามาประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพื่อหาค่าสถิติ ดงัน้ี 
 3.4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)โดยหาความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน 
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งคือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
เคยใช้สินคา้หรือก าลงัเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) อยู่ใกลเ้คียงกบัร้าน LYN 
(ลินน์) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน  
 3.4.2 สถิติเชิงอนุมานท่ีใชใ้นการสมมุติฐาน  
 Independent-Samples T-Test ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัอย่าง 2 กลุ่ม         
ท่ีเป็นอิสระต่อกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
 One-Way ANOVA ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม       
ท่ีเป็นอิสระต่อกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และถา้ผลมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัแลว้ทตอ้งน ามา
ทดสอบดว้ยการใชว้ธีิ Fisher’s Least Significant Difference (LSD)  
 ไค - สแควร์ (chi - square test) ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 2 กรณี  
 กรณีแรกนั้นจะเป็นการทดสอบกรณีแบบตวัแปรเดียว หรือบางคร้ังอาจจะมีการเรียกว่า  
การทดสอบความพอดี ซ่ึงการทดสอบกรณีตวัแปรเดียวนั้นจะเป็นการทดสอบเก่ียวกบัว่าความถ่ี              
ท่ีสังเกตไดโ้ดยวธีิจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล กบัความถ่ีท่ีไดจ้ากความคาดหวงันั้นมีความแตกต่างกนั
มากนอ้ยเพียงใด  
 กรณีท่ีสองนั้นจะเป็นการทดสอบในกรณีแบบสองตวัแปร ซ่ึงจะเป็นการทดสอบเพื่อดูว่า                   
ตวัแปรสองตวันั้นไดมี้ความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกนัหรือไม่ ดงันั้นแลว้บางทีจึงไดมี้การเรียกวา่อิสระ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 
อาชีพ และรายไดต้่อเดือน ใช้สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ โดยการน าผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบ 
สอบถามของกลุ่มตวัอยา่งมาแจกแจงความถ่ีแลว้น าเสนอเป็นค่าร้อยละ 
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ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่าง เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ 
จ านวน 5 ขอ้คือ การเป็นสมาชิกสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ระยะเวลาในการ
เลือกซ้ือแต่ละคร้ังและช่องทางการรับรู้ข่าวสาร ใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ โดยการน าผลท่ี
ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งมาแจกแจงความถ่ีแลว้น าเสนอเป็นค่าร้อยละ 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ Charles & Keith (ชาร์ล 
แอนด์ คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด น าผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง
มาหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีมีต่อ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และLYN (ลินน์) ซ่ึงเป็นค าถามแบบปลายเปิด ใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหา 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)             
และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                     
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  n แทนในเร่ือง จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง     
 x  แทนในเร่ือง   ค่าเฉล่ีย 
 SD แทนในเร่ือง   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน Strandard Deeviation 
   แทนในเร่ือง   การแจกแจงของไคสแควร์ 
 df แทนในเร่ือง   ชั้นแห่งความเป็นอิสระ Degree of Freedom 
 Sig. แทนในเร่ือง   นยัส าคญัทางสถิติ Significant 
 *  แทนในเร่ือง   ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 

 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลไดมี้การน าเสนอผลการวเิคราะห์ของงานวจิยัตามวตุัประสงคข์องการวจิยั ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้       
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง       
            ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ             
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยการจ าแนกจ านวนดว้ยการแจกแจงความถ่ี และค านวณ            

หาคา่ร้อยละไดผ้ล ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนร้อยละและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามตวัแปรต่าง ๆ 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

จ านวน (ความถี่) และร้อยละ 
Charles & Keith LYN รวม 
จ านวน % จ านวน % จ านวน 

1. เพศ 
     ชาย 28 12.6 21 11.58 49 

หญิง 194 87.4 157 88.20 351 
รวม 222 100 178 100 400 
2. อาย ุ

    
  

อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 5 2.3 0 0.00 5 
อาย ุ20 - 30 ปี 170 76.6 150 84.30 320 
อาย ุ31 - 40 ปี 38 17.1 18 10.10 56 
อาย ุ40 ปีข้ึนไป 9 4.1 10 5.60 19 
รวม 222 100 178 100 400 

3.สถานภาพ 
     โสด 185 83.3 160 89.90 345 

สมรส 30 13.5 16 9.00 46 
หมา้ย 5 2.3 2 1.10 7 
อยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 2 0.9 0 0.00 2 
รวม 222 100 178 100 400 
4. ระดบัการศึกษา 

    
  

ต  ่ากวา่หรือเท่ามธัยมศึกษา/ปวช.        2 0.9      5   2.80    7 
อนุปริญญา / ปวส.         3 1.4      3   1.70    6 

ปริญญาตรี      175 78.8    140  78.70  315 
ปริญญาตรีข้ึนไป       42 18.9      30  16.90   72 

รวม      222 100    178   100  400 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนร้อยละและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามตวัแปรต่าง ๆ (ต่อ) 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

จ านวน (ความถี่) และร้อยละ 
CHARLES & KEITH  LYN รวม 
จ านวน % จ านวน % จ านวน 

5.  อาชีพ  
    

  
นกัเรียน/นกัศึกษา 66 29.7 78 43.80 144 
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 21 9.5 9 5.10 30 
พนกังานบริษทั 109 49.1 51 28.70 160 
ธุรกิจส่วนตวั 19 8.6 31 17.40 50 
รับจา้ง / ลูกจา้ง 7 3.2 7 3.90 14 
อ่ืน ๆ 0 0 2 1.10 2 

รวม 222 100 178 100 400 
6.  รายไดต่้อเดือน 

     ต  ่ากวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท 37 16.7 73 41.00 110 
10,001 - 20,000 บาท 89 40.1 60 33.70 149 
20,001 - 30,000 บาท 71 32 31 17.40 102 
30,000 บาทข้ึนไป 25 11.3 14 7.90 39 
รวม 222 100 178 100 400 

 จากตารางท่ี  4.1 แสดงให้เห็นถึงข้อมูลทั่วไปของผู ้บริโภคท่ีใช้เป็นกลุ่มตัวอย่าง                     

ในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปร ดงัน้ี 

 เพศ  
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นเพศชาย จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ
12.3 และเป็นเพศหญิงจ านวน 351 คน คิดเป็นร้อยละ 87.8 โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี
ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

 อาย ุ

 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน มีผูต้อบแบบสอบถามมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน             
5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อายุ 20 - 30 ปี จ  านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80 อายุ 31 - 40 ปี จ  านวน                  
56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และอายุ 40 ปีข้ึนไป จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 โดยผูบ้ริโภค                   
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ท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีอาย ุ20 - 30 ปี รองลงมามีอาย ุ31 - 40 ปี อาย ุ40 ปีข้ึนไป และ
อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี ตามล าดบั 
 สถานภาพ 

 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดจ านวน     
345 คน คิดเป็นร้อยละ 86.3 สถานภาพสมรส จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 สถานภาพหมา้ย 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 และสถานภาพอย่าร้าง/แยกกนัอยู่ จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด รองลงมามีสถานภาพสมรส 
สถานภาพหมา้ยและสถานภาพอยา่ร้าง/แยกกนั ตามล าดบั 
 ระดบัการศึกษา 

 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน มีการศึกษาระดบัต ่ากว่าหรือเทียบเท่ามธัยมศึกษา/
ปวช. จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ระดบัอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ระดบั
ปริญญาตรี จ านวน  315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 และระดบัปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.0 โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
รองลงมาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป ระดบัต ่ากวา่หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษา/ปวช. และระดบัอนุปริญญา/
ปวส. ตามล าดบั 
 อาชีพ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน มีผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพเป็นนักเรียน/
นักศึกษาจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3  มีอาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจจ านวน 30 คน          
คิดเป็นร้อยละ 7.5 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทั จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.8 มีอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 มีอาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
และมีอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วน
ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั รองลงมามีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อาชีพธุรกิจส่วนตวั อาชีพขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง และอาชีพอ่ืน ๆ ตามล าดบั 
 รายไดต่้อเดือน 

 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน มีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 มีรายไดต่้อเดือน 10,001 -  20,000 บาท จ านวน 149 คน คิดเป็น                  

ร้อยละ 37.3 มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท  จ านวน 102 คน  คิดเป็นร้อยละ 25.3 และมีรายได้
ต่อเดือน 30,000 ข้ึนไป  จ านวน 39 คน  คิดเป็นร้อยละ 9.8 โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี
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ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และ
มีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป ตามล าดบั 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง 
 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ โดยการจ าแนกจ านวนด้วยการแจกแจงความถ่ีและ
ค านวณหาค่าร้อยละไดผ้ล ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนร้อยละ และค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามตวัแปรต่าง ๆ 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (ความถี่) และร้อยละ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม Charles & Keith LYN รวม 
  จ  านวน % จ านวน % จ านวน 

1. สินค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 222 100 178 100 400 
รวม 222 100 178 100 400 

2. ประเภทสินค้า 
    

  
กระเป๋าสะพายข้าง 147 66.2 95 53.40 242 
กระเป๋าสตางค ์ 56 25.2 54 30.30 110 
รองเทา้ 15 6.8 18 10.10 33 
นาฬิกา 2 0.9 9 5.10 11 
แวน่ตา 2 0.9 0 0 2 
อ่ืน ๆ  0 0 2 1.10 2 
รวม 222 100 178 100 400 

3. จ านวนในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
     1-2  ช้ิน 158 71.2 80 44.90 238 

3 ช้ิน ข้ึนไป 4 1.8 9 5.10 13 

ตามโปรโมชัน่สินคา้ในขณะนั้น  60 27 89 50.00 149 
อ่ืน ๆ  0 0 0 0 0 

รวม 222 100 178 100 400 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนร้อยละและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามตวัแปรต่าง ๆ (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (ความถี่) และร้อยละ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม Charles & Keith LYN รวม 
  จ  านวน % จ านวน % จ านวน 

4. เหตุผลในการเลอืกซ้ือ 
    

  
สินค้ามีคุณภาพสูง 79 35.6 28 16.30 107 

เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจ 75 33.8 67 37.60 142 

ตามกระแสนิยม 33 14.9 26 14.60 59 

เพื่อเป็นของขวญัใหผู้อ่ื้น 23 10.4 33 18.50 56 
อ่ืน ๆ  12 5.4 23 12.90 35 

รวม 222 100 178 100 400 

5.  ความถี่ในการซ้ือ 
    

  
1  คร้ัง / เดือน 198 89.2 154 86.50 352 

2  คร้ัง / เดือน 21 9.5 15 8.40 36 
มากกวา่ 2 คร้ัง ข้ึนไป 3 1.4 9 5.10 12 

รวม 222 100 178 100 400 

6.  อทิธิพลในการตัดสินใจ 
     ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 157 70.7 112 62.90 269 

เพื่อน/คนสนิท 58 26.1 51 28.70 109 

ครอบครัว 5 2.3 3 1.70 8 

พนกังานขาย 2 0.9 10 5.60 12 

พรีเซนเตอร์หรือดาราท่ีมีช่ือเสียง   0 0 2 1.10 2 

อ่ืน ๆ  0 0 0 0 0 

รวม 222 100 178 100 400 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนร้อยละและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามตวัแปรต่าง ๆ (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (ความถี่) และร้อยละ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม Charles & Keith LYN รวม 
  จ  านวน % จ านวน % จ านวน 

7.  ค่าใช้จ่ายในการเลอืกซ้ือต่อคร้ัง 
     500 - 1,000 บาท 28 12.6 31 17.40 59 

1,001 - 2,000 บาท 75 33.8 69 38.80 144 
2,001 - 3,000 บาท         99 44.6 62 34.80 161 
3,001 บาทข้ึนไป 20 9 16 9.00 36 
รวม 222 100 178 100 400 

8.  การรับรู้ข่าวสาร 
     ป้ายประชาสัมพนัธ์         48 21.6 39 21.90 87 

เวบ็ไซตข์องตรายีห่้อ  36 16.7 18 10.10 54 
Facebook / Line             94 42.3 82 46.10 176 
นิตยสาร / วารสาร 2 0.9 0 0 2 
ค าบอกกล่าวจากเพื่อน คนสนิท   41 18.5 36 20.20 77 
อ่ืนๆ  0 0 3 1.70 3 
รวม 222 100 178 100 400 

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปร ดงัน้ี 

 ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน แบ่งเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ LYN จ านวน      
178 คน  คิดเป็นร้อยละ 44.5 ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) จ านวน                  
222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 โดยผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) มากกวา่สินคา้ LYN (ลินน์) 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋า
สะพายขา้ง จ  านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 สินคา้ประเภทกระเป๋าสตางค ์จ านวน 110 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.5 สินคา้ประเภทรองเทา้ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 สินคา้ประเภทนาฬิกาจ านวน    
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 สินคา้ประเภทแวน่ตาและอ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้จ านวนคร้ังละ         
1-2 ช้ิน จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 เลือกซ้ือสินคา้จ านวนตามโปรโมชัน่ในขณะนั้น จ านวน     
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 และเลือกซ้ือสินคา้จ านวนคร้ังละมากกว่า 3 ช้ิน จ านวน 13 คน คิดเป็น                  
ร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินค้าเพราะตวั
สินคา้ช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 เลือกซ้ือสินคา้เพราะสินคา้มี
คุณภาพ จ านวน 108  คน คิดเป็นร้อยละ 27 เลือกซ้ือสินคา้เพราะตามกระแสนิยม จ านวน 59 คน       
คิดเป็นร้อยละ 14.8 เลือกซ้ือสินคา้เพราะเพื่อเป็นของขวญัให้ผูอ่ื้น จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ14.0                            
และเลือกซ้ือสินคา้เพราะเหตุผลอ่ืน ๆ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 1 คร้ัง ต่อ
เดือน จ านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 88 เลือกซ้ือสินคา้ 2 คร้ัง ต่อเดือน จ านวน 36 คน คิดเป็น                 
ร้อยละ 9.0 และเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่ 2 คร้ังข้ึนไป จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
 ผู ้ตอบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผู ้บริโภคท่ีตัดสินใจด้วยตัวเอง                    
จ  านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 เพื่อน/เพื่อนสนิท จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 พนกังาน
ขาย จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ครอบครัว จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 และพรีเซนเตอร์
หรือดาราท่ีมีช่ือเสียงจ านวน 2 คน คิดป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่าย 2,001 - 3,000 
บาท ต่อคร้ัง จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 ค่าใชจ่้าย 1,001 - 3,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 144 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.0 ค่าใชจ่้าย 500 - 1,000 บาท บาทต่อคร้ัง จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และ 
ค่าใชจ่้าย 3,001 บาท ข้ึนไปต่อคร้ัง จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวน 400 คน แบ่งออกเป็นผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บข่าวสารจากช่องทาง
ของ Facebook/Line จ านวน 176 คน  คิดเป็นร้อยละ 44 ไดรั้บข่าวสารจากป้ายประชาสัมพนัธ์ จ  านวน 
88 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ไดรั้บข่าวสารจากค าบอกกล่าวจากเพื่อนหรือคนสนิท จ านวน 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.3 ได้รับข่าวสารจากท่ีอ่ืน ๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 และได้รับข่าวสารจาก
นิตยสารและวรสาร จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าCharles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และLYN (ลนิน์)ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัการให้ความส าคญัของผูบ้ริโภค Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ 
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยปัจจยั 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย โดยใชก้ารวิเคราะห์ 
หาค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไดด้งัน้ี 
 
ตารางที่ 4.3 แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญั ดา้นผลิตภณัฑ ์             
    ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นและการส่งเสริมการขายของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัทมีคีวามส าคญั CHARLES & KEITH  LYN 

ต่อผู้บริโภค ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั  

      ความส าคญั       ความส าคญั   

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.16 0.510 มาก 2 4.16 0.539 มาก 2 
2. ดา้นราคา 4.05 0.580 มาก 4 3.94 0.666 มาก 4 
3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 4.15 0.641 มาก 3 4.20 0.652 มาก 1 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.20 0.640 มาก 1 4.06 0.601 มาก 3 

ภาพรวม 4.14 0.477 มาก   4.09 0.502 มาก   

 จากตารางท่ี  4.3 พบว่า  ระดับความส าคัญของกลุ่มตัวอย่างของผู ้ท่ีบริโภคสินค้า                     
Charles & Keith (ชาร์ล  แอนด์  คีธ) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยค่า เฉ ล่ีย เท่ากับ 4.14                        
เม่ือพิจารณารายดา้น ผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ให้ความส าคญัในดา้นการ
ส่งเสริมทางการขายมากท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 รองมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่
ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.15 และดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 ตามล าดบั เม่ือเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภค
สินค้า LYN (ลินน์) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 เม่ือพิจารณารายด้าน
ผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ให้ความส าคญัในดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก โดย
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ด้านการ
ส่งเสริมทางการขายอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดย
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4 แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ 
  CHARLES & KEITH  LYN 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั  ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั 

      ความส าคญั       ความส าคญั   

1.  สินคา้มีคุณภาพท่ีดี 4.21 0.707 มาก 2 4.33 0.693 มาก 1 

2.  ตรายีห่อ้ของสินคา้ 4.11 0.622 มาก 4 4.18 0.698 มาก 3 

มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั 
        ของคนทัว่ไป 
        3. สินคา้แต่ละประเภท 4.28 0.648 มาก 1 4.21 0.705 มาก 2 

ตรงตามความตอ้งการ 
        4. รูปทรง สี มีเอกลกัษณ์

ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้ 4.07 0.75161 มาก 5 3.96 0.787 มาก 5 

ยีห่อ้อ่ืน ๆ 
        5. สินคา้มีความทนัสมยั

และหลากหลาย 4.15 0.757 มาก 3 4.10 0.729 มาก 4 

ภาพรวม 4.16 0.510 มาก   4.16 0.539 มาก   

 จากตารางท่ี  4.4  พบวา่ผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ให้ความส าคญั
ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก เห็นได้จากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.510  เม่ือพิจารณารายดา้นกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในเร่ืองสินคา้แต่ละประเภท
ตรงตามความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมาคือสินคา้มีคุณภาพท่ีดี อยู่ใน
ระดับมาก มี ค่า เฉ ล่ีย เท่ ากับ 4.21 สินค้า มีความหลากหลายและทันสมัย  อยู่ ในระดับมาก                        
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ตรายี่ห้อของสินค้ามีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป อยู่ในระดับมาก                     
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และรูปทรง สี มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้ยี่ห้ออ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก              
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ตามล าดบั เม่ือเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ให้ความส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก เห็นไดจ้ากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.539  เม่ือพิจารณารายดา้น กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในเร่ืองสินคา้มีคุณภาพท่ีดี อยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมา คือ สินคา้แต่ละประเภทตรงตามความตอ้งการ อยู่ในระดบัมาก                
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 ตรายี่ห้อของสินค้ามีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปอยู่ในระดับมาก                  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 สินคา้มีความหลากหลายและทนัสมยั อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 
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และ รูปทรง สี มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้ ยี่ห้ออ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5 แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัดา้นราคา 

  CHARLES & KEITH  LYN 

ปัจจยัด้านราคา ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั 

      ความส าคญั       ความส าคญั   

1  ราคามีความเหมาะสม 3.991 0.773 มาก 4 3.921 0.853 มาก 3 

กบัคุณภาพของสินคา้ 
        2  ราคามีความเหมาะสม 4.054 0.716 มาก 2 3.848 0.892 มาก 5 

กบัประเภทของสินคา้ 
        3  ราคามีความเหมาะสม 4.050 0.633 มาก 3 4.056 0.772 มาก 1 

กบัตราสินคา้ยีห่อ้นั้น 
        4  มีหลากหลายราคา 4.189 0.652 มาก 1 4.033 0.795 มาก 2 

ใหเ้ลือกซ้ือ 
        5  ราคาสินคา้ถูกกวา่ 3.987 0.787 มาก 5 3.865 0.805 มาก 4 

ตราสินคา้ยีห่อ้อ่ืน ๆ 
        ภาพรวม 4.054 0.580 มาก   3.945 0.666 มาก   

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ให้ความส าคญั
ดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก เห็นไดจ้ากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.580 เม่ือพิจารณารายดา้นกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในเร่ืองของราคามีหลากหลายราคาให้
เลือกซ้ืออยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.189 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัประเภทของ
สินคา้อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.054 ราคามีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ยี่ห้อนั้นอยูใ่นระดบั
มาก คิดเป็นร้อยละ 4.050 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้  อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 
3.99  และราคาสินคา้ถูกกว่าตราสินคา้ยี่ห้ออ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.987 ตามล าดบั        
เม่ือเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ให้ความส าคญัดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก เห็นไดจ้าก
ภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.945 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.666 เม่ือพิจารณารายดา้น กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ือง ราคามีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ยี่ห้อนั้น อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็น 
ร้อยละ 4.056 รองลงมา คือ มีหลากหลายราคาให้เลือกซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.033 ราคา
มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินค้า อยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 3.921 ราคาสินค้าถูกกว่า              
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ตราสินคา้ยีห่อ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.865 และราคามีความเหมาะสมกบัประเภทของ
สินคา้ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.848 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการ
    จดัจ าหน่าย 

ปัจจยัด้านช่องทาง CHARLES & KEITH  LYN 

การจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั  ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั ล าดบั 

      ความส าคญั       ความส าคญั   

1  สามารถซ้ือสินคา้ผา่น 3.83 0.978 มาก 2 4.02 0.830 มาก 2 

เวบ็ไซดข์องผูผ้ลิตสินคา้ได ้
        2  สามารถซ้ือสินคา้ไดต้าม 4.47 0.592 มาก 1 4.38 0.766 มาก 1 

หา้งสรรพสินคา้และศุนย ์
        การคา้ท่ีมีสาขาจ าหน่าย 
        ไดทุ้กสาขา 
        ภาพรวม 4.15 0.641 มาก   4.20 0.652 มาก   

 จากตาราง 4.6 พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และLYN (ลินน์) 
ใหค้วามส าคญัดา้นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก เห็นไดจ้ากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.15 และค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.641 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.652 เม่ือพิจารณารายดา้นกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มให้ความส าคญัในเร่ืองซ้ือสินคา้สามารถหาซ้ือได้
ตามหา้งสรรพสินคา้ รองลงมาคือสามารถซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องผูผ้ลิตสินคา้ไดเ้หมือนกนั 
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ตารางที ่4.7  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริม
    การขาย  

ปัจจยัด้านการส่งเสริม    
การขาย 

Charles & Keith LYN 

ค่าเฉล่ีย SD ระดบั ล าดบั  ค่าเฉล่ีย SD ระดบั ล าดบั  
  

 
ความส าคญั       ความส าคญั   

1  มีพนกังานขายคอย 
ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ 4.23 0.707 มาก 2 4.07 0.638 มาก 2 
2  มีการลดราคาสินคา้เม่ือ
ซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป 4.11 0.622 มาก 5 4.02 0.847 มาก 4 
3  มีส่วนลดราคาสินคา้
ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก 4.14 0.648 มาก 4 4.02 0.763 มาก 5 
4  มีการลดราคาสินคา้
ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ 4.34 0.752 มาก 1 4.13 0.721 มาก 1 
5  มีการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือ 4.19 0.757 มาก 3 4.08 0.720 มาก 3 
ต่าง ๆ เพื่อสร้างความสนใจ
แก่ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ  

        ภาพรวม 4.16 0.510 มาก   4.06 0.601 มาก 
  จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ให้ความส าคญั

ด้านการส่งเสริมการขายอยู่ในระดับมาก เห็นได้จากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.510  เม่ือพิจารณารายดา้นกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในเร่ืองมีลดราคา
สินคา้ในช่วงฤดูกาลต่างๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.34 รองลงมา คือ มีพนกังานขายคอยให้
ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.23 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ 
ต่าง ๆ เพื่อสร้างความสนใจแก่ลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.19 มีส่วนลด
ราคาสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.14 และ มีการลดราคาสินคา้เม่ือ
ซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.11 ตามล าดบั เม่ือเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคสินคา้ 
LYN (ลินน์) ใหค้วามส าคญัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เห็นไดจ้ากภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.601 เม่ือพิจารณารายดา้นกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีการลด
ราคาสินคา้ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.13 มีพนกังานขายคอยให้ค  าแนะน า
เก่ียวกับสินค้าอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 4.07 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ                    
เพื่อสร้างความสนใจแก่ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.08 มีการลดราคาสินคา้



  

58 

เม่ือซ้ือสินคา้ช้ินต่อไปและมีส่วนลดราคาสินค้าให้แก่ลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกอยู่ในระดบัมาก คิดเป็น                 
ร้อยละ 4.02 ตามล าดบั  
 
 ส่วนที ่4  ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐานการวจัิย 
 สมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะประชากรศาสตร์ ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการ ซ้ือสินค้า                          
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 การทดสอบสมติฐานโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ผลค่า T-Test และค่า F-Test โดยใช้ระดบั               
ความเช่ือมัน่ 95 % ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐาน ก็ต่อเม่ือค่า Prob. มีค่ามากกวา่ 0.05 
 สมติฐานที่ 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล 
แอนด ์คีธ) และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.8 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหว่าง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีอิสระต่อกัน                   
    จ  าแนกตามเพศ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
Charles & Keith  

ชาย หญงิ 
   t Sig. 

ค่าเฉลีย่ SD ค่าเฉลีย่  SD 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 1.57 0.504 1.43 0.767 0.925 0.356 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 1.39 0.737 1.58 0.908 -1.055 0.225 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 2.29 1.272 2.14 1.165 0.593 0.582 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 1.00 0.000 1.14 0.389 -1.888 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 1.68 0.670 1.28 0.536 3.528 0.001* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 2.61 0.875 2.48 0.822 0.732 0.465 
การรับข่าวสารของสินคา้ 2.21 1.548 2.86 1.271 -2.425 0.044* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
       จากตารางท่ี 4.8 แสดงการทดสอบสมติฐาน เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั   
 ค่า Sig. ของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากบั 0.356 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith   
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 



  

59 

 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.225 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง             
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.582 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                        
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05                                 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.465 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง         
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.044 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4.9 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
    จ  าแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซื้อ LYN 
ชาย หญงิ 

  t Sig. 
ค่าเฉลีย่  SD ค่าเฉลีย่   SD 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 1.71 1.102 1.71 0.954 0.004 0.997 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 2.23 0.944 2.03 0.980 0.937 0.350 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 3.43 1.076 2.65 1.295 2.635 0.009* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 1.00 0.000 1.21 0.531 -1.808 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 1.48 0.512 1.52 0.867 -0.205 0.838 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 2.24 0.995 2.37 0.857 -0.647 0.519 
การรับข่าวสารของสินคา้ 3.38 1.359 2.85 1.391 1.606 0.103 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.9 แสดงการทดสอบสมติฐาน เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.997 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.350  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดง
ถึงการปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค
ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าเพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.838  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ                 
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค                
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.519 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค               
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.103 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ                 
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค              
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 



  

61 

 สมติฐานที่ 1.2 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith           
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.10 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 5.06 4 1.687 3.173 0.025* 

 
ภายในกลุ่ม 115.894 218 0.532 

  
 

รวม 120.955 222 
   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 4.898 4 1.633 2.096 0.102 

 
ภายในกลุ่ม 169.841 218 0.779 

  
 

รวม 174.739 222 
   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.568 4 0.523 0.374 0.772 

 
ภายในกลุ่ม 304.594 218 1.397 

  
 

รวม 306.162 222 
   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 0.042 4 0.014 0.104 0.958 

 
ภายในกลุ่ม 29.674 218 0.136 

  
 

รวม 29.716 222 
   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 10.887 4 3.629 13.088 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 60.446 218 0.277 

  
 

รวม 71.333 222 
   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 19.191 4 6.397 10.540 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 132.309 218 0.607 

  
 

รวม 151.500 222 
   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 11.616 4 3.872 2.250 0.083 

 
ภายในกลุ่ม 275.122 218 1.721 

    รวม 386.739 222       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.10 แสดงการทดสอบสมติฐาน อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.025 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith             
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05         
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.102 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.772 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุ ท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.970 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ               
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้  มีค่าเท่ากบั 0.078 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั   
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ตารางที ่4.11 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ตาม 

       ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ      

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 2.20 1.43 1.34 1.89 

ต ่ากวา่ 20 ปี 2.20 - 
0.77 0.85 0.09 

( 0.02*) ( 0.01*) (-0.56) 

20 - 30 ปี 1.43 - - 
-0.03 0.12 
(0.72) (-0.42) 

31 - 40 ปี 1.34 - - - 
-5.46 
(0.04*) 

40 ปี ข้ึนไป 1.89 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ Charles &Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือมากกว่าอายุ 20 - 30 ปี และ            
31 - 40 ปี  

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ยกวา่ อาย ุ40 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.12 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ ตามผู ้
      ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 2.60 1.26 1.39 1.78 

ต ่ากวา่ 20 ปี 2.60 - 
1.34 1.20 0.08 

(0.00*) (0.00*) (0.01*) 

20 - 30 ปี 1.26 - - 
0.16 -0.51 

(0.77) (0.00*) 

31 - 40 ปี 1.39 - - - 
-0.11 
(0.47) 

40 ปี ข้ึนไป 1.78 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.12 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามผูท่ี้มีผลต่อการซ้ือสินคา้มากกว่าอายุ 20 - 30 ปี อาย ุ              
31 - 40 ปี และอาย ุ40 ปีข้ึนไป  

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith                    
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 
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ตารางที ่4.13 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ตาม 

        ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.40 2.41 2.82 3.44 

ต ่ากวา่ 20 ปี 1.40 - 
-1.01 -1.41 -2.04 

(0.00*) (0.00*) (0.00*) 

20 - 30 ปี 2.41 - - 
-0.40 -1.03 
(0.00*) (0.00*) 

31 - 40 ปี 2.82 - - - 
-0.62 

(0.03*) 

40 ปีข้ึนไป 3.44 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต  ่ากวา่ 20 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามค่าใช้จ่ายการซ้ือต่อคร้ังน้อยกว่าอายุ 20 - 30 ปี อาย ุ                       
31 - 40 ปี และอาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกวา่อาย ุ31 - 40 ปี และอาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.14 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั
      จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ LYN SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 42.954 2 21.477 30.450 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 123.433 175 0.705 

  

 
รวม 166.388 177 

   จ  านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 1.272 2 0.636 0.665 0.515 

 
ภายในกลุ่ม 167.273 175 0.956 

  

 
รวม 168.545 177 

   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.695 2 1.847 1.106 0.333 

 
ภายในกลุ่ม 292.418 175 1.671 

  

 
รวม 296.112 177 

   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 15.631 2 7.815 46.757 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 29.251 175 0.167 

  

 
รวม 44.882 177 

   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 34.793 2 17.397 30.596 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 99.504 175 0.569 

  

 
รวม 134.298 177 

   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 14.024 2 7.012 10.169 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 120.678 175 0.69 

  

 
รวม 134.702 177 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 37.143 2 18.571 10.600 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 306.593 175 1.752 

    รวม 343.736 177       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14  แสดงการทดสอบสมติฐาน อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                     
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.515 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง        
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.333 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั  0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ลินน ์ตามประเภทสินคา้
     ท่ีเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 0.00 1.57 1.83 3.70 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0.00 - 
0.07 0.14 0.43 

(0.49) (0.23) (0.45) 

20 - 30 ปี 1.57 - - 
-0.07 -2.13 

(0.90) (0.00*) 

31 - 40 ปี 1.83 - - - 
-1.86 
(0.00*) 

40 ปี ข้ึนไป 3.70 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ LYN (ลินน์) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตาม
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ยกวา่อาย ุ40  ปีข้ึนไป 
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ตารางที ่4.16 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ลินน์ ตามความถ่ีท่ีเลือก
     ซ้ือก่ีคร้ังต่อเดือน เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 0.00 1.11 1.11 2.40 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0.00 - 
0.31 0.46 -0.07 

(0.58) (0.40) (0.90) 

20 - 30 ปี 1.11 - - 
0.22 -1.28 

(0.59) (0.00*) 

31 - 40 ปี 1.11 - - - 
-1.28 
(0.00*) 

40 ปี ข้ึนไป 2.40 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

     จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามความถ่ีสินคา้ท่ีเลือกซ้ือก่ีคร้ังต่อเดือน นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ  31 - 40 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตาม
ความถ่ีสินคา้ท่ีเลือกซ้ือก่ีคร้ังต่อเดือนนอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

70 

ตารางที่ 4.17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ลินน์ ตามผูท่ี้ส่งผลต่อ
      การตดัสินใจ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 0.00 1.39 1.72 3.30 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0.00 - 
0.10 0.29 0.20 

(0.26) (0.07) (0.20) 

20-30 ปี 1.39 - - 
0.24 -1.90 

(0.67) (0.00*) 

31-40 ปี 1.72 - - - 
-1.57 
(0.00*) 

40 ปี ข้ึนไป 3.30 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.17 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้
ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

71 

ตารางที่ 4.18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามค่าใชจ่้ายท่ีใช้
     ในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 0.00 2.23 2.94 3.10 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0.00 - 
0.07 0.43 0.07 

(0.09) (0.45) (0.49) 

20 - 30 ปี 2.23 - - 
-0.71 -1.86 

(0.00*) (0.00*) 

31 - 40 ปี 2.94 - - - 
0.43 
(0.45) 

40 ปี ข้ึนไป 3.10 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.18 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 30 ปีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 

LYN (ลินน์) ตามค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาย ุ31 - 40 ปีและอาย ุ40 ปี ข้ึนไป 
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ตารางที ่4.19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามการรับรู้    
     ข่าวสารสินคา้ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อายุ 
  ต ่ากว่า 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 0.00 2.93 2.00 4.40 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0.00 - 
0.02 0.09 -0.11 

(0.19) (0.39) (0.47) 

20 - 30 ปี 2.93 - - 
-9.26 -1.47 

(0.00*) (0.00*) 

31 - 40 ปี 2.00 - - - 
-2.40 

(0.00*) 

40 ปี ข้ึนไป 4.40 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

     จากตาราง 4.19  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20-30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
LYN (ลินน์) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้ นอ้ยกวา่อาย ุ31 - 40 ปี  และอาย ุ40 ปีข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตาม
การรับรู้ข่าวสารสินคา้นอ้ยกวา่อาย ุ40 ปีข้ึนไป 
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 สมติฐานที่ 1.3 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั
     จ  าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือ  
CHARLES & KEITH  

SS df MS F Sig. 

สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.031 3 0.344 0.245 0.865 

 
ภายในกลุ่ม 305.132 218 1.400 

  

 
รวม 306.162 221 

   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 0.512 3 0.171 1.273 0.284 

 
ภายในกลุ่ม 29.205 218 0.134 

  

 
รวม 29.716 221 

   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 2.05 3 0.683 2.151 0.095 

 
ภายในกลุ่ม 69.283 218 0.318 

  

 
รวม 71.333 221 

   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 2.974 3 0.991 1.455 0.228 

 
ภายในกลุ่ม 148.526 218 0.681 

  

 
รวม 151.500 221 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 34.637 3 11.546 7.148 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 352.102 218 1.615 

    รวม 386.739 221       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.20  แสดงการทดสอบสมติฐาน สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั                                                         

 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.102 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                 

การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 

 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.124 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง                        
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.865 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.284 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                     
การปฎิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.095 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                     
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.228 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้  มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมติฐาน หมายความวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ตามการ
     รับรู้ข่าวสารสินคา้ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ 
  โสด สมรส หม้าย  อย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

ค่าเฉล่ีย 2.64 3.23 5.00 3.00 

โสด 2.64 - 
-0.59 -2.36 -0.03 

(0.02*) (0.00*) (0.72) 

สมรส 3.23 - - 
-1.76 0.07 
(0.00*) (0.49) 

หมา้ย  5.00 - - - 
-0.08 
(0.32) 

อยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 3.00 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.21 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ Charles & Keit (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้นอ้ยกว่าสถานภาพสมรส และ
สถานภาพหมา้ย  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้ นอ้ยกวา่ สถานภาพหมา้ย 
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ตารางที ่4.22  แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั

      จ  าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN SS df MS  F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.894 2 1.947 2.097 0.126 

 
ภายในกลุ่ม 162.494 175 0.929 

  

 
รวม 166.388 177 

   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 6.632 2 3.316 3.584 0.303* 

 
ภายในกลุ่ม 161.913 175 0.925 

  

 
รวม 168.545 177 

   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.181 2 0.591 0.350 0.705 

 
ภายในกลุ่ม 294.931 175 1.685 

  

 
รวม 296.112 177 

   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 0.070 2 0.035 0.136 0.873 

 
ภายในกลุ่ม 44.812 175 0.256 

  

 
รวม 44.882 177 

   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 0.885 2 0.443 0.581 0.561 

 
ภายในกลุ่ม 133.412 175 0.762 

  

 
รวม 134.298 177 

   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 6.571 2 3.285 4.487 0.013* 

 
ภายในกลุ่ม 128.131 175 0.732 

  

 
รวม 134.702 177 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 6.398 2 3.199 1.660 0.193 

 
ภายในกลุ่ม 337.337 175 1.928 

    รวม 343.736 177       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.22 แสดงการทดสอบสมติฐาน สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม             
การซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.126 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)               
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.030 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดง
ถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)              
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.075 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                    
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)              
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  

ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากับ 0.873 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง              
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.561 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                    
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
แสดงถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.193 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)               
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน ์ตามจ านวนสินคา้ท่ี
     เลือกซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ 
  โสด สมรส หม้าย  อย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

ค่าเฉล่ีย 2.11 1.44 2.00 0.00 

โสด 2.11 - 
0.67 0.78 0.14 

(0.01*) (0.03*) (0.73) 

สมรส 1.44 - - 
0.43 0.15 

(0.45) (0.15) 

หมา้ย  2.00 - - - 
0.17 
(0.14) 

อยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 0.00 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคา้ LYN (ลินน์) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มากกว่าสถานภาพสมรส สถานภาพหมา้ย 
และสถานภาพอยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
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ตารางที่ 4.24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามค่าใชจ่้ายใน
     การเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง รายคู่  จ  าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ 
  โสด สมรส หม้าย  อย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

ค่าเฉล่ีย 2.29 2.81 3.50 0.00 

โสด 2.29 - 
-5.19 -1.21 0.22 
(0.02*) (0.04*) (0.59) 

สมรส 2.81 - - 
0.09 0.12 

(0.56) (0.42) 

หมา้ย  3.50 - - - 
0.43 
(0.45) 

อยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 0.00 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.24 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินค้า LYN (ลินน์) ตามค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง น้อยกว่าสถานภาพสมรส และ
สถานภาพหมา้ย 
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 สมติฐานที่ 1.4 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.25 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไป จ าแนกตามระดบั
      การศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith                  SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.335 3 0.445 0.811 0.489 

 
ภายในกลุ่ม 119.62 218 0.549 

  
 

รวม 120.955 221 
   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม    3.040 3 1.013 1.286 0.280 

 
ภายในกลุ่ม  171.699 218 0.788 

  
 

รวม 174.739 221 
   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 5.111 3 1.704 1.234 0.298 

 
ภายในกลุ่ม 301.051 218 1.381 

  
 

รวม 306.162 221 
   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 0.287 3 0.096 0.708 0.548 

 
ภายในกลุ่ม 29.43 218 0.135 

  
 

รวม 29.716 221 
   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 1.256 3 0.419 1.303 0.274 

 
ภายในกลุ่ม 70.077 218 0.321 

  
 

รวม 71.333 221 
   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 7.172 3 2.391 3.611 0.014* 

 
ภายในกลุ่ม 144.328 218 0.662 

  

 
รวม 151.500 221 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 17.024 3 5.675 3.346 0.020* 

 
ภายในกลุ่ม 369.714 218 1.696 

    รวม 386.739 221       
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบสมติฐาน ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.0489 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.280 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.298 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมติฐาน  หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.548 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ       
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.274 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิ เสธสมติฐาน หมายความว่าระดับการศึกษา ท่ีแตก ต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                        
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้  มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่าระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                       
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
      ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
  

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 4.00 3.00 2.43 2.67 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

4.00 - 
0.16 1.57 1.33 

(0.69) (0.01*) (0.03*) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.00 - - 
1.07 1.43 
(0.09) (0.45) 

ปริญญาตรี 2.43 - - - 
0.09 

(0.56) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 2.67 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.26 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากบั

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)               
ตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มากกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และปริญญาตรีข้ึนไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

83 

ตารางที่ 4.27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
      การรับรู้ข่าวสารสินคา้ รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
  

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญา
ตรีขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 5.00 1.33 2.74 2.90 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

5.00 - 
3.67 2.26 2.10 

(0.02*) (0.02*) (0.03*) 

อนุปริญญา/ปวส. 1.33 - - 
1.02 -1.571 

(0.87) (0.04*) 

ปริญญาตรี 2.74 - - - 
-1.08 

(0.32) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 2.90 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากบั

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)               
ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้มากกวา่ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและ
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้นอ้ยกว่าระดบัการศึกษาปริญญาตรี         
ข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่าง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั จ าแนก

     ตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 5.502 3 1.834 1.983 0.118 

 
ภายในกลุ่ม 160.886 174 0.925 

    รวม 166.388 177       
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 14.885 3 4.962 5.619 0.001* 

 
ภายในกลุ่ม 153.66 174 0.883 

  
 

รวม 168.545 177 
   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 21.143 3 7.048 4.46 0.005* 

 
ภายในกลุ่ม 274.969 174 1.580 

  
 

รวม 296.112 177 
   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 0.800 3 0.293 1.159 0.327 

 
ภายในกลุ่ม 44.002 174 0.253 

  
 

รวม 44.882 177 
   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 1.972 3 0.657 0.864 0.461 

 
ภายในกลุ่ม 132.326 174 0.76 

  
 

รวม 134.298 177 
   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 11.483 3 3.828 5.405 0.001* 

 
ภายในกลุ่ม 123.219 174 0.708 

  
 

รวม 134.702 177 
   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 66.25 3 22.083 13.848 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 277.486 174 1.595 

    รวม 343.736 177       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.28 แสดงการทดสอบสมติฐานระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.118 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง          
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดง
ถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.005 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.327 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึงการ  
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) 
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.461 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่าระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.29 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์  ตามจ านวนสินคา้
     ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง รายคู่  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.00 1.67 2.17 1.60 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

1.00 - 
1.22 -1.19 -1.07 

(0.69) (0.01*) (0.90) 

อนุปริญญา/ปวส. 1.67 - - 
-2.08 1.40 

(0.32) (0.47) 

ปริญญาตรี 2.19 - - - 
0.59 
(0.0*) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 1.60 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตาราง 4.29 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต ่ ากว่าหรือเทียบเท่ากับ

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามจ านวน
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังมากกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามสาเหตุในการ
     เลือกซ้ือ รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรีขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.00 1.67 2.17 1.60 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

1.00 - 
1.22 -1.19 -1.07 

(0.69) (0.01*) (0.90) 

อนุปริญญา/ปวส. 1.67 - - 
-2.08 1.40 

(0.32) (0.47) 

ปริญญาตรี 2.19 - - - 
0.59 

(0.00*) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 1.60 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.30 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากับ

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามสาเหตุในการเลือกซ้ือ    
นอ้ยกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.31 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามค่าใชจ่้ายใน
      การเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง รายคู่  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญา
ตรีขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 3.00 3.33 2.23 2.73 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

3.00 - 
0.19 0.77 1.40 

(0.39) (0.04*) (0.47) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.33 - - 
1.10 0.16 

(0.03*) (0.77) 

ปริญญาตรี 2.23 - - - 
-0.50 

(0.00*) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 2.73 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.31 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากบั

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามค่าใชจ่้ายในการเลือก
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                     
ตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป  
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ตารางที ่4.32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามการรับรู้      
      ข่าวสารสินคา้ รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
  

ต ่ากว่าหรือเทยีบเท่า
มัธยมปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 2.00 1.00 3.23 1.80 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า
มธัยมปลาย/ปวช. 

2.00 - 
1.14 -1.22 1.24 

(0.23) (0.03*) (0.67) 

อนุปริญญา/ปวส. 1.00 - - 
-2.23 1.46 
(0.00*) (0.40) 

ปริญญาตรี 3.23 - - - 
1.43 

(0.00*) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 1.80 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.32 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากับ

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้                 
นอ้ยกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
LYN (ลินน์) ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้นอ้ยกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน)์ ตามการรับรู้ข่าวสารสินคา้มากกวา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
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 สมติฐานที่ 1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                    
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.33 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
     จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซ้ือ  

Charles & Keith 
SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 2.952 4 0.738 1.357 0.250 

 
ภายในกลุ่ม 118.003 217 0.544 

  
 

รวม 120.955 221 
   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 8.584 4 2.146 2.803 0.027* 

 
ภายในกลุ่ม 166.154 217 0.766 

  
 

รวม 174.739 221 
   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 34.294 4 8.574 6.843 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 271.868 217 1.253 

  
 

รวม 306.162 221 
   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 1.256 4 0.314 2.393 0.052 

 
ภายในกลุ่ม 28.461 217 0.131 

  

 
รวม 29.716 221 

   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 2.179 4 0.545 1.71 0.149 

 
ภายในกลุ่ม 69.154 217 0.319 

  
 

รวม 71.333 221 
   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 14.586 4 3.647 5.78 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 136.914 217 0.631 

  
 

รวม 151.500 221 
   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 12.625 4 3.156 1.831 0.124 

 
ภายในกลุ่ม 374.114 217 1.724 

    รวม 386.739 221       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.33 แสดงการทดสอบสมติฐาน อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.250 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               

การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 

 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.027 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดง

ถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  

การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.052 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง           

การปฎิเสธสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 

 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.149 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง              

การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 

 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง            

การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.124 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                

การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                 

(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.34  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด ์คีธ ตาม 
                      จ  านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

 จากตาราง 4.34 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพ
รับจา้ง/ลูกจา้ง 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า                          
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี มีอาชีพพนักงานบริษัท  มีพฤ ติกรรมการเ ลือก ซ้ือสินค้า                                  
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
 
 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.6515 1.29 1.54 1.32 2.43 0.00 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

1.65 - 
-0.04 0.07 0.40 -0.78 1.02 
(0.95) (0.09) (0.47) (0.03*) (0.78) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

1.29 - - 
1.02 0.09 -1.14 0.31 
(0.19) (0.39) (0.00*) (0.58) 

พนกังานบริษทั 1.54 - - - 
0.15 -0.89 0.14 
(0.15) (0.01*) (0.73) 

ธุรกิจส่วนตวั 1.32 - - - - 
-1.11 -0.08 
(0.00*) (0.39) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.43 - - - - - 
-0.17 
(0.68) 

อ่ืน ๆ 0.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.35 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
     สาเหตุในการเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.82 2.05 2.50 1.37 2.71 0.00 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1.82 - 
0.16 -0.68 0.14 -0.90 0.02 

(0.77) (0.00*) (0.23) (0.04*) (0.87) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

2.05 - - 
0.09 -0.11 0.16 -0.04 

(0.39) (0.47) (0.78) (0.95) 

พนกังานบริษทั 2.50 - - - 
1.13 0.14 0.22 

(0.00*) (0.73) (0.59) 

ธุรกิจส่วนตวั 1.37 - - - - 
-1.35 0.02 

(0.01*) (0.19) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.71 - - - - - 
0.14 

(0.23) 

อ่ืน ๆ 0.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

       จากตาราง 4.35 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามสาเหตุในการเลือกซ้ือนอ้ยกวา่อาชีพพนกังาน
บริษทัและอาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง  
 ผู ้ตอบแบบสอบถาม ท่ี มีอาชีพพนักงานบริษัท มีพฤติกรรมการ เ ลือก ซ้ือสินค้า                
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามสาเหตุในการเลือกซ้ือมากกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามสาเหตุในการเลือกซ้ือนอ้ยกวา่อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
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ตารางที่ 4.36 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
     ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ 
/ 

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 2.23 2.86 2.50 3.11 2.43 0.00 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.23 - 
-0.63 -0.27 -0.88 -0.09 -0.11 

(0.00*) (0.03*) (0.00*) (0.39) (0.47) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

2.86 - - 
0.12 0.46 -0.38 -0.96 

(0.70) (0.29) (0.39) (0.56) 

พนกังานบริษทั 2.50 - - - 
-0.61 0.29 -0.11 

(0.00*) (0.39) (0.47) 

ธุรกิจส่วนตวั 3.11 - - - - 
0.36 -0.07 

(0.40) (0.90) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.43 - - - - - 
0.66 

(0.40) 

อ่ืน ๆ 0.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
       จากตารางท่ี 4.36  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพ

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ อาชีพพนกังานบริษทัและอาชีพธุรกิจส่วนตวั 

 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี มีอาชีพพนักงานบริษัท  มีพฤ ติกรรมการเ ลือก ซ้ือสินค้า                    

Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
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ตารางที่ 4.37 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

     จ  าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 10.77 5 2.154 2.381 0.041* 

 
ภายในกลุ่ม 155618 173 0.905 

  

 
รวม 166.388 178 

   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 23.282 5 4.658 5.516 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 145.253 173 0.844 

  

 
รวม 168.545 178 

   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 8.06 5 1.612 0.963 0.442 

 
ภายในกลุ่ม 288.052 173 1.675 

  

 
รวม 296.112 178 

   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 4.282 5 0.856 3.628 0.004* 

 
ภายในกลุ่ม 40.6 173 0.236 

  

 
รวม 44.882 178 

   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 27.136 5 5.427 8.711 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 107.161 173 0.623 

    รวม 134.298 178       

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 45.958 5 9.192 17.815 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 88.744 173 0.516 

  

 
รวม 134.702 178 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 34.945 5 6.989 3.893 0.002* 

 
ภายในกลุ่ม 308.791 173 1.795 

    รวม 343.736 178       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.37 แสดงการทดสอบสมติฐาน อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.041 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์)                      
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดง
ถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                       
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.442 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึงการ                 
ปฎิเสธสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ     
ยอมรับสมติฐาน  หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ     
ยอมรับสมติฐาน  หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้  มีค่าเท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ     
ยอมรับสมติฐาน  หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.38 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามประเภทสินคา้
     ท่ีเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.55 1.22 1.80 2.06 2.14 1.00 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

1.55 - 
0.49 -0.46 -0.51 -0.12 0.09 

(0.40) (0.40) (0.01*) (0.19) (0.39) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

1.22 - - 
-0.08 -0.84 0.41 -0.31 

(0.39) (0.02*) (0.47) (0.58) 

พนกังานบริษทั 1.80 - - - 
0.14 0.72 0.32 

(0.23) (0.69) (0.87) 

ธุรกิจส่วนตวั 2.06 - - - - 
-0.38 0.54 

(0.32) (0.73) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.14 - - - - - 
0.16 

(0.69) 

อ่ืน ๆ 1.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
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ตารางที่ 4.39 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามจ านวนสินคา้
      ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 2.40 2.33 1.80 1.55 2.14 1.00 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

2.40 - 
0.22 0.59 0.85 0.16 -0.22 

(0.59) (0.00*) (0.00*) (0.77) (0.69) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

2.33 - - 
0.15 0.78 -0.08 -0.06 

(0.15) (0.03*) (0.39) (0.56) 

พนกังานบริษทั 1.80 - - - 
0.20 0.39 -0.14 

(0.59) (0.59) (0.47) 

ธุรกิจส่วนตวั 1.55 - - - - 
0.24 -0.18 

(0.23) (0.39) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.14 - - - - - 
0.24 

(0.67) 

อ่ืน ๆ 1.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มากกว่าอาชีพพนกังานบริษทัและ
อาชีพธุรกิจส่วนตวั 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์)  ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มากกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
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ตารางที ่4.40 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามความถ่ีในการ
     ซ้ือต่อเดือน เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.12 1.00 1.14 1.52 1.14 1.00 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

1.12 - 
-0.56 0.16 -0.40 0.45 0.25 

(0.56) (0.77) (0.00*) (0.15) (0.40) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

1.00 - - 
0.36 -0.52 0.31 0.02 

(0.69) (0.01*) (0.58) (0.78) 

พนกังานบริษทั 1.14 - - - 
-0.38 -0.08 -0.06 

(0.00*) (0.39) (0.56) 

ธุรกิจส่วนตวั 1.52 - - - - 
0.13 0.48 

(0.45) (0.15) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 1.14 - - - - - 
0.09 

(0.49) 

อ่ืน ๆ 1.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน นอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)  
ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
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ตารางที่ 4.41 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามผูท่ี้ส่งผลต่อ
     การตดัสินใจ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.23 1.44 1.47 2.29 2.00 2.00 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1.23 - 
0.16 -0.22 -1.06 -0.77 0.52 

(0.77) (0.69) (0.00*) (0.01*) (0.87) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

1.44 - - 
0.29 -0.85 -0.07 0.40 

(0.59) (0.01*) (0.90) (0.47) 

พนกังานบริษทั 1.47 - - - 
-0.82 -0.06 0.16 

(0.00*) (0.56) (0.79) 

ธุรกิจส่วนตวั 2.29 - - - - 
-0.29 0.24 

(0.35) (0.67) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 2.00 - - - - - 
0.65 

(0.15) 

อ่ืน ๆ 2.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจน้อยกว่าอาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพ
รับจา้ง/ลูกจา้ง  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตาม                    
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามผูท่ี้ส่งผล              
ต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
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ตารางที่ 4.42 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามค่าใชจ่้ายใน
     การซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 1.82 2.56 2.59 2.97 3.43 3.00 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1.82 - 
-0.74 -0.77 -1.15 -1.61 -1.18 

(0.04*) (0.00*) (0.00*) (0.00*) (0.02*) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

2.56 - - 
-0.16 -0.18 -8.73 -0.17 

(0.69) (0.22) (0.02*) (0.68) 

พนกังานบริษทั 2.59 - - - 
-0.38 -0.84 -0.16 

(0.02*) (0.00*) (0.47) 

ธุรกิจส่วนตวั 2.97 - - - - 
0.09 0.27 

(0.49) (0.45) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 3.43 - - - - - 
-0.62 

(0.30) 

อ่ืน ๆ 3.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตารางท่ี 4.42 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรม           

การเลือกซ้ือสินค้า LYN (ลินน์) ตามค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังน้อยกว่าอาชีพข้าราชการ/
รัฐวสิาหกิจ อาชีพพนกังานบริษทั อาชีพธุรกิจส่วนตวั อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง และอาชีพอ่ืน ๆ  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า               
ตามคา่ใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ตามค่าใชจ่้าย                
ในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง 
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ตารางที ่4.43 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามการรับข่าวสาร
     ของสินคา้ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

รับจ้าง / 
ลูกจ้าง 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉล่ีย 2.94 2.22 2.59 3.32 3.29 6.00 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.94 - 
0.31 0.16 0.14 0.24 -3.06 

(0.58) (0.78) (0.23) (0.67) (0.00*) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

2.22 - - 
-0.07 -1.10 0.07 -3.78 

(0.90) (0.03*) (0.09) (0.00*) 

พนกังานบริษทั 2.59 - - - 
-0.73 0.31 -3.41 

(0.02*) (0.58) (0.00*) 

ธุรกิจส่วนตวั 3.32 - - - - 
0.16 -2.68 

(0.69) (0.01*) 

รับจา้ง / ลูกจา้ง 3.29 - - - - - 
-2.71 

(0.01*) 

อ่ืน ๆ 6.00 - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      จากตาราง 4.43 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามการรับข่าวสารของสินคา้นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตาม
คา่ใชจ่้ายในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพอ่ืน ๆ  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามค่าใชจ่้าย
ในการเลือกซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพอ่ืน ๆ  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามการรับ
ข่าวสารของสินคา้นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ   
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีมีอาชีพรับจา้ง/ลูกจา้ง มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามการรับ
ข่าวสารของสินคา้นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ 
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 สมติฐานที่ 1.2 รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.44 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
     จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith   SS df MS F Sig. 

ประเภทสินค้าทีเ่ลอืกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 4.511 3 1.504 2.815 0.040* 

 
ภายในกลุ่ม 116.444 219 0.534 

  

 
รวม 120.955 222 

   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 4.430 3 1.477 1.89 0.132 

 
ภายในกลุ่ม 170.309 219 0.781 

  

 
รวม 174.739 222 

   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 19.81 3 6.603 5.027 0.002* 

 
ภายในกลุ่ม 286.352 219 1.314 

    รวม 306.162 222       

ความถี่ในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 1.524 3 0.508 3.929 0.009* 

 
ภายในกลุ่ม 28.192 219 0.129 

  

 
รวม 29.716 222 

   ผู้ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 5.785 3 1.928 6.413 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 65.548 219 0.301 

  

 
รวม 71.333 222 

   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 23.693 3 7.898 13.471 0.000*  

 
ภายในกลุ่ม 127.807 219 0.586 

  

 
รวม 151.500 222 

   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 12.348 3 4.116 2.397 0.069 

 
ภายในกลุ่ม 274.391 219 1.717 

    รวม 386.739 222       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.44 แสดงการทดสอบสมติฐาน รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม             
การซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.040 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง          
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                      
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.132 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงถึง
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                        
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                    
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่ารายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                      
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมติฐาน หมายความว่า  รายได้ต่อ เ ดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                    
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง            
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                        
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.069 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า                           
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 



  

105 

ตารางที ่4.45 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ตาม 
     ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน       

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.43 1.47 1.31 1.80 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.43 - 
0.21 0.15 0.05 

(0.48) (0.39) (0.87) 

10,001 - 20,000 บาท 1.47 - - 
0.35 -0.33 

(0.20) (0.04*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.31 - - - 
-0.49 

(0.00*) 

30,000 บาทข้ึนไป 1.80 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตารางท่ี 4.45 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท                

มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ย
กวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือน้อยกว่ารายไดต่้อเดือน 
30,000 บาท ข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.46 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
     สาเหตุในการเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.89 2.52 2.00 1.76 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.89 - 
-0.62 -0.07 0.40 

(0.01*) (0.90) (0.47) 

10,001 - 20,000 บาท 2.52 - - 
0.52 0.76 

(0.01*) (0.00*) 

20,001 - 30,000 บาท 2.00 - - - 
0.02 

(0.78) 

30,000 บาทข้ึนไป 1.76 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตารางท่ี 4.46 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า           

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามสาเหตุในการ
เลือกซ้ือนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ตามสาเหตุในการเลือกซ้ือมากกว่ารายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และรายได้ต่อเดือน                      
30,000 บาท ข้ึนไป  
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ตารางที่ 4.47 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม
      ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 

  
ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 

10,000 บาท 
10,001 - 20,000 

บาท 
20,001 - 30,000 

บาท 
30,000 บาท 

ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.03 1.08 1.24 1.08 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.03 - 
-0.21 0.07 -0.08 

(0.00*) (0.19) (0.59) 

10,001 - 20,000 บาท 1.08 - - 
-0.16 0.09 

(0.01*) (0.39) 

20,001 - 30,000 บาท 1.24 - - - 
0.05 

(0.27) 

30,000 บาทข้ึนไป 1.08 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตาราท่ี 4.47 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเทียบเท่า                    

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามความถ่ีในการซ้ือ
ต่อเดือนนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท  
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ตารางที่ 4.48 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ล แอนด์ คีธ ตาม 
     ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.54 1.17 1.34 1.60 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.54 - 
0.37 -0.08 0.14 

(0.00*) (0.32) (0.73) 

10,001 - 20,000 บาท 1.17 - - 
-0.17 -0.43 

(0.68) (0.00*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.34 - - - 
-2.62 

(0.04*) 

30,000 บาทข้ึนไป 1.60 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตารางท่ี 4.48 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                    

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อ             
การตดัสินใจมากกวา่รายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที ่4.49 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ตาม        
     ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 2.19 2.25 2.76 3.12 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

2.19 - 
-0.11 -0.57 -0.93 

(0.47) (0.00*) (0.00*) 

10,001 - 20,000 บาท 2.25 - - 
-0.51 -0.87 

(0.00*) (0.00*) 

20,001 - 30,000 บาท 2.76 - - - 
-0.36 

(0.04*) 

30,000 บาทข้ึนไป 3.12 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.49 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                       

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ตามค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาทและรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังน้อยกว่ารายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และรายได้ต่อ
เดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.50 แสดงผลการทดสอบสมติฐานความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

     จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN SS df MS F Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 65.886 3 21.962 38.023 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 100.502 175 0.578 

  
 

รวม 166.388 178 
   จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 22.740 3 7.58 9.046 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 145.805 175 0.838 

  
 

รวม 168.545 178 
   สาเหตุในการเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 11.155 3 3.718 2.271 0.082 

 
ภายในกลุ่ม 284.957 175 1.638 

  
 

รวม 296.112 178 
   ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 18.811 3 6.270 41.85 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 26.071 175 0.150 

  
 

รวม 44.882 178 
   ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ระหวา่งกลุ่ม 19.618 3 6.539 9.922 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 114.679 175 0.659 

  
 

รวม 134.298 178 
   ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 40.641 3 13.547 25.06 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 94.061 175 0.541 

  
 

รวม 134.702 178 
   การรับข่าวสารของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 46.477 3 15.492 9.068 0.000* 

 
ภายในกลุ่ม 297.259 175 1.708 

    รวม 343.736 178       

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.50 แสดงการทดสอบสมติฐานรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง            
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 แสดง
ถึงการยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.082 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                            
การปฏิเสธสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมติฐาน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN 
(ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.51 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามประเภทสินคา้
     ท่ีเลือกซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.48 1.62 1.52 3.79 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.48 - 
-0.31 -0.02 0.16 

(0.58) (0.78) (0.69) 

10,001 - 20,000 บาท 1.62 - - 
-0.17 -0.33 

(0.68) (0.04*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.52 - - - 
-0.49 

(0.00*) 

30,000 บาทข้ึนไป 3.79 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    จากตาราง 4.51 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท                        

มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือน้อยกว่ารายได้ต่อเดือน 
30,000 บาท ข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ข้ึนไป 
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ตารางที ่4.52 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามจ านวนสินคา้ท่ี
     เลือกซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 2.44 1.93 1.48 1.79 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

2.44 - 
0.51 0.95 0.65 

(0.00*) (0.00*) (0.02*) 

10,001 - 20,000 บาท 1.93 - - 
0.45 0.14 

(0.03*) (0.23) 

20,001 - 30,000 บาท 1.48 - - - 
0.02 

(0.19) 

30,000 บาทข้ึนไป 1.79 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตาราง 4.52 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเทียบเท่า                

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังมากกวา่รายไดต่้อเดือน 
10,001 - 20,000 บาท รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ ตามจ านวนสินคา้ท่ีเลือกซ้ือต่อคร้ังมากกวา่รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท   
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ตารางที่ 4.53 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าลินน์ ตามความถ่ี           
     ในการซ้ือต่อเดือน เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.14 1.08 1.00 2.29 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.14 - 
0.16 -0.04 -1.15 

(0.78) (0.95) (0.00*) 

10,001 - 20,000 บาท 1.08 - - 
-0.08 -1.20 

(0.39) (0.00*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.00 - - - 
-1.29 

(0.00*) 

30,000 บาทข้ึนไป 2.29 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.53 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                     

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนน้อยกว่า
รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.54 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามผูท่ี้ส่งผลต่อ
     การตดัสินใจ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.36 1.52 1.48 2.64 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.36 - 
-1.41 -1.36 -1.287 

(0.30) (0.47) (0.000*) 

10,001 - 20,000 บาท 1.52 - - 
-1.19 -1.126 

(0.68) (0.000*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.48 - - - 
-1.159 

(0.000*) 

30,000 บาทข้ึนไป 2.64 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.54 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                      

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่รายได้
ต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.55 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ ตามค่าใชจ่้ายใน

      การซ้ือต่อคร้ัง เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 1.82 2.58 2.74 3.29 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

1.82 - 
-0.76 -0.92 -1.46 

(0.00*) (0.00*) (0.00*) 

10,001 - 20,000 บาท 2.58 - - 
-0.11 -0.70 

(0.47) (0.00*) 

20,001 - 30,000 บาท 2.74 - - - 
-0.54 

(0.02*) 

30,000 บาทข้ึนไป 3.29 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.55 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                      

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจน้อยกว่ารายได้ต่อเดือน                 
10,001 - 20,000 บาท รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และรายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที ่4.56 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน ์ตามรับข่าวสาร        
     ของสินคา้ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดอืน 
  

ต า่กว่าหรือเทยีบเท่า 
10,000 บาท 

10,001 - 20,000 
บาท 

20,001 - 30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ขึน้ไป 

ค่าเฉล่ีย 3.15 2.95 1.90 3.79 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

3.15 - 
-0.04 1.05 -0.14 

(0.95) (0.00*) (0.23) 

10,001 - 20,000 บาท 2.95 - - 
1.05 -0.84 

(0.00*) (0.03*) 

20,001 - 30,000 บาท 1.90 - - - 
-1.88 

(0.00*) 

30,000 บาทข้ึนไป 3.79 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     จากตารางท่ี 4.56 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า                    

10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ตามการรับข่าวสารของสินคา้มากกว่ารายไดต่้อเดือน               
20,001 - 30,000 บาท  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามการรับข่าวสารของสินคา้มากกวา่รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และ
นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ LYN (ลินน์) ตามการรับข่าวสารของสินคา้นอ้ยกวา่รายไดต่้อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 
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 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่ 4.57 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อพฤติกรรม                   
      การซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 86.241 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 73.815 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 97.538 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 35.887 0.016* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 88.339 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 51.299 0.009* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 58.809 0.028* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   จากตารางท่ี 4.57 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05                                                                                                                                      
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith                  
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.016 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith  
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
 

ตารางที ่4.58 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
     สินคา้ลินน ์

พฤติกรรมการซ้ือ LYN   Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 106.295 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 82.187 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 129.290 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 56.556 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 175.815 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 105.646 0.000* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 81.542 0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  จากตารางท่ี 4.58 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
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 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) 
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) 
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                      
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)  
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)  
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)      
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)  
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) 
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า               
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่4.59 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ      
     สินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 67.814 0.012* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 50.622 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 158.800 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 35.284 0.036* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 47.020      0.054 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 63.947 0.001* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 70.954 0.006* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   จากตารางท่ี 4.59 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน ด้านราคาเก่ียวกับปัจจัยมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.012 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผู ้บริโภคในเร่ืองประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ืออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                    
ระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผู ้บริโภคในเร่ืองจ านวนสินค้าท่ีซ้ือต่อคร้ังอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                   
ระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                     
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมีค่าเท่ากบั 0.036 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                     
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภค ในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                 
ระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากบั 0.054 ซ่ึงมีค่ามากกว่ากวา่ 0.05 แสดงถึง                
การปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & 
Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ   
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี            
ระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากับ 0.006 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผู ้บริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                  
ระดบั 0.05  
 

ตารางที ่4.60 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ       
     สินคา้ลินน ์

พฤติกรรมการซ้ือ LYN   Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 93.341 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 60.192 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 162.672 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 55.189 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 156.658 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 121.714 0.000* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 122.066 0.000* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.60 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกับปัจจัยด้านราคามีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                 
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                    
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                 
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                    
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)                  
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์)              
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจัยด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LYN (ลินน์)               
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานที ่2.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรม   
การซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่4.61 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อ    
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 32.598 0.008* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 5.433 0.710 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 97.297 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 25.321 0.001* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 12.184 0.431 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 23.088 0.027* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 22.381 0.131 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   จากตารางท่ี 4.61 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.008 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง              
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ืออย่างมีนัยส าคญั            
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินค้าท่ีซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากับ 0.710 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง               
การปฎิเสธสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง   
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้                            
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภค ในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้   
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Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนอยา่งมีนยัส าคญั                  
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากบั 0.431 ซ่ึงมีค่ามากกว่ากวา่ 0.05 แสดงถึง          
การปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ   
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.027 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินค้ามีค่าเท่ากับ 0.131 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้ 
 
ตารางที่ 4.62 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อ
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน์ 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN   Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 50.271 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 37.353 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 85.579 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 19.352 0.036* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 42.164 0.003* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง             68.736 0.000* 
การรับข่าวสารของสินคา้             53.591 0.000* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.62 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้า LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินค้าท่ีซ้ือต่อคร้ังอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                
ระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมีค่าเท่ากบั 0.036 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากับ 0.003 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง  มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                       
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้า LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี                          
ระดบั 0.05  
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 สมมติฐานที่ 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่ 4.63 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ Charles & Keith Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 101.95 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 56.895 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 130.662 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 55.654 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 39.858 0.191 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 101.51 0.000* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 103.881 0.000* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   จากตาราง 4.63 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจัยด้านด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                  
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                       
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากบั 0.191 ซ่ึงมีค่ามากกวา่กวา่ 0.05 แสดงถึง        
การปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ   
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภค ในเร่ืองค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความว่าปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.64 แสดงผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ    
      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน ์

พฤติกรรมการซ้ือ LYN   Chi-sq. Value Sig. 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 185.263 0.000* 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 138.181 0.000* 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ 172.714 0.000* 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 107.835 0.000* 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ 242.028 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 103.400 0.000* 
การรับข่าวสารของสินคา้ 117.528 0.000* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.64  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลินน ์ของผูบ้ริโภค 
 ค่า Sig. ของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                 
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง               
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของสาเหตุในการเลือกซ้ือ มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                   
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้                
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค ในเร่ืองสาเหตุในการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์)  ของผูบ้ริโภคในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ค่า Sig. ของผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจมีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังมีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง             
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
LYN (ลินน์)  ของผูบ้ริโภคในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ค่า Sig. ของการรับข่าวสารของสินคา้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึง                
การยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และลินน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลท่ีได้ไปพฒันาปรับปรุง และช่วยแนะแนวทางให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลการวจิยัเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนที ่1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 20 - 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่
เป็นพนกังานบริษทั ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,000 - 20,000 บาท 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคสินคา้ลินน์ พบว่าส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20 - 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน
หรือนกัศึกษาท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท 
 ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ 
พบว่าประเภทสินท่ีคา้ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือกระเป๋าสะพายขา้ง จ านวนในการเลือกซ้ือ 1 - 2 ช้ิน           
ต่อคร้ัง เหตุผลในการเลือกซ้ือคือสินคา้มีคุณภาพสูง จะเลือกซ้ือประมาณเดือนละ 1 คร้ัง ส่วนใหญ่จะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังประมาณ 2,001 - 3,000 บาท และไดรั้บข่าวสารจาก 
Facebook/Line มากท่ีสุด 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้ลินน์ พบวา่ประเภท
สินท่ีค้าท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือกระเป๋าสะพายข้าง  จ านวนในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ังข้ึนอยู่กับ
โปรโมชั่นในขณะนั้น เหตุผลในการเลือกซ้ือคือเพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจ จะเลือกซ้ือประมาณ           
เดือนละ 1 คร้ัง ส่วนใหญ่จะตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าด้วยตนเอง มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังประมาณ             
2,001 - 3,000 บาท และไดรั้บข่าวสารจาก Facebook/Line มากท่ีสุด 
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 ส่วนที ่3 ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลติภัณฑ์ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของผู ้บริโภคสินค้า                  
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) พบว่าให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก เน่ืองจาก
สินคา้แต่ละประเภทตรงตามความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 รองลงมาคือสินคา้มี
คุณภาพท่ีดี อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 สินคา้มีความหลากหลายและทนัสมยัอยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ตรายี่ห้อของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป อยู่ในระดบัมาก       
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และรูปทรง สี มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้ยี่ห้ออ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมาก                  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ตามล าดบั    
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคสินคา้ LYN 
(ลินน์) พบวา่ให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากเน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพท่ีดี อยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมา คือ สินคา้แต่ละประเภทตรงตามความตอ้งการอยู่ในระดบัมาก             
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 ตรายี่ห้อของสินค้ามีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปอยู่ในระดับมาก              
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 สินคา้มีความหลากหลายและทนัสมยั อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 
และ รูปทรง สี มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้ยี่ห้ออ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 
ตามล าดบั 
 ด้านราคา 
 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของผู ้บ ริโภคสินค้า                     
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) พบวา่ให้ความส าคญัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากสินคา้มี
หลากหลายราคาให้เลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.189 รองลงมาคือราคามีความเหมาะสม
กบัประเภทของสินคา้อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.054 ราคามีความเหมาะสมกบั ตราสินคา้ยี่ห้อ
นั้นอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.050 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก 
คิดเป็นร้อยละ 3.991 และราคาสินคา้ถูกกวา่ตราสินคา้ยีห่อ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.987 
ตามล าดบั   
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) 
พบวา่ใหค้วามส าคญัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากราคามีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ยี่ห้ออยูใ่น
ระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 4.056 รองลงมาคือมีหลากหลายราคาให้เลือกซ้ือ อยู่ในระดับมาก               
คิดเป็นร้อยละ 4.033 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า  อยู่ในระดับมาก คิดเป็น                
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ร้อยละ 3.921 ราคาสินคา้ถูกกวา่ตราสินคา้ยีห่อ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.865 และราคามี
ความเหมาะสมกบัประเภทของสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 3.848 ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภค
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ LYN (ลินน์) พบวา่ให้ความส าคญั ดา้นช่องทางการ              
จัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก เน่ืองจากให้ความส าคัญในเร่ืองซ้ือสินค้าสามารถหาซ้ือได้ตาม
หา้งสรรพสินคา้ รองลงมาคือสามารถซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องผูผ้ลิตสินคา้ไดเ้หมือนกนั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภค
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) พบวา่ให้ความส าคญัดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากมี
การลดราคาสินคา้ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.34 รองลงมา คือ มีพนกังาน
ขายคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.23 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นส่ือต่าง ๆ เพื่อสร้างความสนใจแก่ลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็น ร้อยละ 4.19 มี
ส่วนลดราคาสินคา้ให้แก่ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.14 และมีการลดราคา
สินคา้เม่ือซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.11 ตามล าดบั   
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภค
สินคา้ LYN (ลินน์) พบว่าให้ความส าคญัดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก เน่ืองจากมีการลดราคาสินคา้
ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.13 มีพนกังานขายคอยให้ค  าแนะน าเก่ียวกบั
สินคา้อยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.07 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เพื่อสร้างความ
สนใจแก่ลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.08 มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้
ช้ินต่อไป และมีส่วนลดราคาสินคา้ให้แก่ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก อยู่ในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 4.02 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐานการวจัิย 
 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 เพศ 
 เพศของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการ  
เลือกซ้ือ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม     
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การซ้ือสินคา้ในเร่ืองของความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจและการรับข่าวสารของ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 เพศของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
เร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ต่อคร้ัง และการรับข่าวสารของสินคา้ ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในเร่ืองของสาเหตุในการเลือกซ้ือและความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั 
 อายุ 
 อายุของกลุ่มผูบ้ริโภคสินค้า Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในเร่ืองของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการ
ซ้ือต่อเดือนและการรับข่าวสารของสินคา้ ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจและค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อ
คร้ังท่ีแตกต่างกนั 
 อายุของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
เร่ืองของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังและสาเหตุในการเลือกซ้ือ ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่อายุท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในเร่ืองของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน              
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังและการรับข่าวสารของสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 สถานภาพ 
 สถานภาพของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการ
เลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจและค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีไม่
แตกต่างกนั แต่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในเร่ืองของการรับข่าวสาร
ของสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 สถานภาพของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์)ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ สาเหตุในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้ส่งผล
ต่อการตดัสินใจ และการรับข่าวสารของสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั  
 ระดับการศึกษา 
 ระดบัการศึกษาของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุ             
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ในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินท่ีไม่แตกต่างกัน แต่ระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังและการรับ
ข่าวสารของสินคา้ ท่ีแตกต่างกนั 
 ระดบัการศึกษาของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าในเร่ืองของประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และผูท่ี้ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจท่ีไม่แตกต่างกัน แต่ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในเร่ืองของ
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังและการรับข่าวสารของ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 อาชีพ 
 อาชีพของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้ส่งผลต่อ
การตดัสินใจและการรับข่าวสารของสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ในเร่ืองของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการเลือกซ้ือ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อ
คร้ังท่ีแตกต่างกนั 
 อาชีพของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์)ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนัในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน              
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังและการรับข่าวสารของสินคา้ท่ีแตกต่างกัน                 
แต่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของสาเหตุในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั   
 รายได้ต่อเดือน 
 รายไดต่้อเดือนของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง และการรับข่าวสารของสินคา้ท่ี
ไม่แตกต่างกนั แต่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภท
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและผูท่ี้
ส่งผลต่อการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 
 รายไดต่้อเดือนของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ LYN (ลินน์) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ในเร่ืองของสาเหตุในการเลือกซ้ือ ท่ีไม่แตกต่างกนั แต่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้ส่งผลต่อ
การตดัสินใจ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังและการรับข่าวสารของสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั 
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สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 

ตรารางที่ 5.1 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม
      การซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) 
  ส่วนประสมทางการตลาด 

  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหนาย 

ดา้นการส่งเสริม 
ทางการตลาด 

พฤตกิรรมการซื้อ Charles & Keith    
    

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ * * * * 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง * * - * 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ * * * * 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน * * * * 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ * - - - 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง * * * * 
การรับข่าวสารของสินคา้ * * - * 
* มีผลต่อพฤติกรรม 

    - ไม่มีผลต่อพฤติกรรม 

     จากตารางท่ี 5.1 สรุปได ้ดงัน้ี  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด ์คีธ) ของผูบ้ริโภค  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith 
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) ในเร่ืองการรับข่าวสารของสินคา้ ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อ
คร้ัง แต่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนของผูบ้ริโภค ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง และการรับ
ข่าวสารของสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 ส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)ในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แต่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ สาเหตุในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อ
เดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภค 
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 ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)ในเร่ืองผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แต่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง สาเหตุในการเลือก
ซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนของผูบ้ริโภค ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง และการรับข่าวสารของสินคา้
ของผูบ้ริโภค 
 
ตรารางที่ 5.2 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม
     การซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) 
  ส่วนประสมทางการตลาด 

  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทาง    
การจดัจ าหนาย 

ดา้นการส่งเสริม       
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือ LYN   
    

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ * * * * 
จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง * * * * 
สาเหตุในการเลือกซ้ือ * * * * 
ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน * * * * 
ผูท่ี้ส่งผลต่อการตดัสินใจ * * * * 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง * * * * 
การรับข่าวสารของสินคา้ * * * * 
* มีผลต่อพฤติกรรม 

    - ไม่มีผลต่อพฤติกรรม 

     จากตารางท่ี 5.2 สรุปได ้ดงัน้ี 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น   
การส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภค 
 

5.2 การอภิปรายผลการวจิัย  
 จากท่ีได้ศึกษาในเร่ืองของปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith                    
ชาร์ล แอนด ์คีธ และLYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร น ามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
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ส่วนดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์อยู่ในอนัดบัหน่ึง สินคา้แต่ละประเภทตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค รองลงมาคือดา้นราคามีความหลากหลายให้เลือกซ้ือ การจดัจ าหน่ายสินคา้สามารถหาซ้ือได้
ตามหา้งสรรพสินคา้ และการส่งเสริมการตลาดโดยการลดราคาสินคา้ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ ตามล าดบั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ศศิธร แสงศิลา (2551) ท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการ
ซ้ือสินค้าท่ี Premium Outlet อ าเภอชะอ า จงัหวดัเพชรบุรี พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดเป็นอย่างมาก โดยให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
หลากหลายมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุวฒันา วราห์ค า (2550) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร สถานท่ี
เลือกซ้ือคือหา้งสรรพสินคา้ ความถ่ีเดือนละ 1 คร้ัง ตนเองจะมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด   
 ส่ วนด้าน ปัจจัยทางการตลาด ท่ี มีผล ต่อการตัด สินใจ ซ้ือ สินค้า ลินน์  ผู ้บ ริ โภค                      
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับผลิตภณัฑ์มีคุณภาพอยู่ในอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือด้านราคาท่ีมีความ
เหมาะสมกบัตวัสินคา้ การจดัจ าหน่ายสินคา้สามารถหาซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ และการส่งเสริม
การตลาดโดยการลดราคาสินคา้ในช่วงฤดูกาลต่าง ๆ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิไล
วรรณ   ศิริอ าไพ (2555) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดเป็นอย่างมาก ในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือเพราะสินคา้มีคุณภาพ ราคา
สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย สถานท่ีเดินทางมาสะดวก และดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางตลาดไดมี้
การจัดการแสดง ท าให้ ดึงดูดความสนใจได้เ ป็นอย่างมาก ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ                       
สุระเทพ สุระสัจจะ(2553) ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดเป็นอย่างมาก                       
ดา้นผลิตภณัฑ์มาเป็นอนัดบัแรก ดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
การลดราคาอยู่บ่อยคร้ัง และด้านการประชาสัมพนัธ์ส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารจากทางอินเทอร์เน็ต
ตามล าดบั 
 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากการศึกษา การเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) 
และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้ทราบถึง ลักษณะประชากรศาตร์     
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ส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้  Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ 
LYN (ลินน์) ผูว้จิยัจึงขอเสนอแนะ ดงัน้ี 
 จากการศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ กลุ่มผูบ้ริโภค Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ)  
และ LYN (ลินน์) ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 - 30 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี และมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ดงันั้นผูผ้ลิตควรน าขอ้มูลพื้นฐานไปปรับใช้
และพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อรักษาฐานลูกคา้ สร้างความจงรักภกัดี
ต่อตราสินคา้และขยายฐานลูกคา้ใหม่ใหก้บัผูผ้ลิต 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ LYN 
(ลินน์) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบวา่ประเภทสินคา้ท่ีคา้ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือกระเป๋าสะพาย 
จ านวนในการเลือกซ้ือ 1 - 2 ช้ินต่อคร้ัง เหตุผลในการเลือกซ้ือคือสินค้ามีคุณภาพสูงและเพื่อ
เสริมสร้างความมัน่ใจ  จะเลือกซ้ือประมาณเดือนละ 1 คร้ัง ส่วนใหญ่จะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย
ตนเอง มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังประมาณ 2,001 - 3,000 บาท และได้รับข่าวสารจาก Facebook/Line                  
มากท่ีสุด ดงันั้นผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายควรน าขอ้มูลไปใช้ในการวางแผนและพฒันาตวัผลิตภณัฑ ์        
เพื่อเน้นย  ้าความมีเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ ควรสร้างโอกาสให้กบัผูบ้ริโภคโดยส่ือจุดเด่นให้เขา้กบั
ผูบ้ริโภคใหเ้ปิดใจยอมรับในตวัผลิตภณัฑแ์ละสร้างทศันคติท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
 จากการศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มผู ้บริโภค Charles & Keith                   
(ชาร์ล แอนด์ คีธ) และLYN (ลินน์) ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในระดบัมาก ดงันั้นผูผ้ลิตควร
ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน เช่น การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายต่าง ๆ 
เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขาย และกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือมากยิง่ข้ึน 
 

5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบเพิ่มเติมส าหรับตราสินคา้อ่ืนท่ีจ าหน่ายสินคา้ในลกัษณะ
เดียวกนัและมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใกลเ้คียงกบั Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ LYN (ลินน์)  
เพื่อเพิ่มตวัเลือกในการเลือกซ้ือใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความช่ืนชอบในสินคา้ต่างๆเหล่าน้ี 
 5.4.2 เป็นขอ้มูลพื้นฐานในการน าศึกษาในรายละเอียดความพึงพอใจ และความคิดเห็นต่อ
Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) และ LYN (ลินน์) เพื่อศึกษาเก่ียวกบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้  
ทั้ง 2 ตราสินคา้ เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
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อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คธี) 

และ LYN (ลนิน์) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกาค้นคว้าอิสระของหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณ ฑิต  มี ว ัต ถุป ระส งค์ เ พื่ อ ศึ กษ า ปั จ จัย ท่ี มี อิ ท ธิพล ต่ อพฤ ติกรรมก า ร ซ้ื อ สินค้ า                              

Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) และ LYN (ลินน์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 โดยข้อมูลในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีถือเป็นความลับและเพื่อใช้ประโยชน์                

ทางวชิาการ  ดงันั้นจึงใคร่ขอท่านโปรดใหข้อ้มูลตามความเป็นจริง 

 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่ีท่านใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีเป็นอยา่งสูง 

 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้  Charles & Keith และ LYN   

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ 

ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

 

    นางสาว รพีภรณ์ นนทแกว้ 

    นกัศึกษาปริญญาโท สาขาธุรกิจระหวา่งประเทศ 

    มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  

    ผูว้จิยั 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดใส่เคร่ืองหมาย     ลงในช่องว่างทีต่รงกบัข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 

 1.1  เพศ 
  (    ) 1. ชาย  (    ) 2. หญิง 
 1.2 อาย ุ
  (    ) 1. ต ่ากวา่ 20 ปี (    ) 2. 20 - 30 ปี 
  (    ) 3. 31 - 40 ปี (    ) 4.  40 ปีข้ึนไป 
 1.3  สถานภาพ 
  (    ) 1. โสด  (    ) 2. สมรส  
  (    ) 3. หมา้ย  (    )  4. อยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
 1.4  ระดบัการศึกษา  
  (    ) 1. ต ่ากวา่หรือเทียบเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
  (    ) 2. อนุปริญญา / ปวส.  
  (    ) 3. ปริญญาตรี   
  (    )  4. ปริญญาตรีข้ึนไป 
 1.5  อาชีพ  
  (    ) 1. นกัเรียน/นกัศึกษา    (    ) 2. ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
  (    ) 3.  พนกังานบริษทั    (    ) 4.  ธุรกิจส่วนตวั 
  (    ) 5.  รับจา้ง / ลูกจา้ง    (    ) 6.  อ่ืนๆโปรดระบุ ................ 
 1.6   รายไดต่้อเดือน 
  (    ) 1.  ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท   
  (    ) 2.  10,001 – 20,000 บาท 
  (    ) 3.  20,001 – 30,000 บาท  
  (    ) 4.  30,000 ข้ึนไป 
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ตอนที ่2  พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้า  CHARLES & KEITH และ LYN   

โปรดใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่องว่างทีต่รงกบัข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 

 2.1  ท่านเลือกซ้ือหรือเคยใชสิ้นคา้ตรายีห่้อใด 

  (    )  1.  CHARLES & KEITH  (    )       2.  LYN      
 2.2  ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทใดบ่อยท่ีสุด  
  (    ) 1.  กระเป๋าสะพายขา้ง (    ) 2.  กระเป๋าสตางค ์
  (    ) 3.  รองเทา้   (    ) 4.  นาฬิกา 
  (    ) 5.  แวน่ตา   (    ) 6.  อ่ืนๆ โปรดระบุ......... 
 2.3  ท่านซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังจ านวนเท่าใด 
  (    ) 1.  1-2  ช้ิน  (    ) 2.  3 ช้ิน ข้ึนไป 
  (    ) 3. ตามโปรโมชัน่ในขณะนั้น (    ) 4.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 
 2.4  ท่านซ้ือสินคา้เพราะสาเหตุใด 
  (    ) 1. สินคา้มีคุณภาพสูง   
  (    ) 2.  เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจ 
  (    ) 3.  ตามกระแสนิยม   
  (    ) 4.  เพื่อเป็นของขวญัใหผู้อ่ื้น 
  (    ) 5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 
 2.5  ท่านเลือกซ้ือสินคา้ก่ีคร้ังต่อเดือน 
  (    ) 1. 1 คร้ัง / เดือน   
  (    ) 2. 2  คร้ัง / เดือน 
  (    ) 3.  มากกวา่ 2 คร้ัง ข้ึนไป 
 2.6  ใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของท่าน 

  (    ) 1. ตดัสินใจดว้ยตวัเอง (    )       2. เพื่อน/คนสนิท 

  (    ) 3. ครอบครัว  (    )        4. พนกังานขาย 

  (    ) 5. พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง   (    )       6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..........  

 2.7  ท่านมีค่าใชจ่้ายเท่าไรต่อคร้ังในการเลือกซ้ือสินคา้ 
  (    ) 1.  500 - 1,000 บาท  (    )  2.  1,001 – 2,000 บาท 
   (    ) 3.  2,001 – 3,000 บาท (   )  4.  3,001 บาทข้ึนไป 
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 2.8  ท่านรับรู้ข่าวสารจากดา้นใดมากท่ีสุด 
  (    ) 1. ป้ายประชาสัมพนัธ์                
  (    ) 2.  เวบ็ไซตข์องตรายีห่้อ  
  (    ) 3.  Facebook / Line                    
  (    ) 4.  นิตยสาร / วารสาร 
  (    ) 5.  ค  าบอกกล่าวจากเพื่อนหรือคนสนิท  
  (    )  6.   อ่ืนๆ โปรดระบุ ........... 
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ตอนที ่3  แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้า  
โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่ สุดเพียงข้อละ 1 ค าตอบ                         
และตอบทุกข้อ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญั 
ต่อการซ้ือสินค้า 

  

ระดบัความส าคญั 

 มากทีสุ่ด 
(5) 

 มาก 
(4) 

 ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยมาก 
(1) 

1. ด้านผลติภณัฑ์      
1.1  สินคา้มีคุณภาพท่ีดี      
1.2  ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั      

1.3  สินคา้แต่ละประเภทตรงตามความตอ้งการ      
1.4  รูปทรง สิ มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้
อ่ืนๆ 

     

1.5  สินคา้มีความหลากหลายและทนัสมยั      
2. ด้านราคา      
2.1  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
2.2  ราคามีความเหมาะสมกบัประเภทของสินคา้      
2.3  ราคามีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ยีห่อ้นั้น      
2.4  มีหลากหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ      
2.5  ราคาสินคา้ถูกกวา่ตราสินคา้ยีห่อ้อ่ืนๆ      
3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
3.1  สามารถซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องผูผ้ลิตสินคา้ได ้      
3.2  สามารถซ้ือสินคา้ไดต้ามหา้งสรรพสินคา้และศุนย์
การคา้ท่ีมีสาขาจ าหน่ายไดทุ้กสาขา 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1  มีพนกังานขายคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้      
4.2  มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป      
4.3  มีส่วนลดราคาสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก      
4.4  มีลดราคาสินคา้ในช่วงฤดูกาบต่างๆ      
4.5  มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ  เพื่อ
สร้างความสนใจแก่ลูกคา้ อยา่งสม ่าเสมอ 
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ตอนที ่4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

.................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................. 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 

ช่ือ-นามสกุล  นางสาวรพีภรณ์  นนทแกว้ 
วนั เดือน ปี   14 ตุลาคม 2535 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  156 หมู่ 4 ต าบลบา้นสิงห์ อ าเภภอพพาาราม ังงหวงรราบบุรี 70120 
คุณวุฒิการศึกษา   ส าเภรจัการึึกาาบริหาราุรกิับงณิิต สาขาการเภงิน 
   ปีการึึกาา 2557  มหาวทิยาลงยเภทคพนพลยรีาบมงคลางญบุรี 
ประสบการณ์ท างาน  เภัา้หนา้ท่ีฝ่ายลงทุน สหกรณออมทรงพยา์นาคารเภพื่อการเภกาตรและ
   สหกรณ์การเภกาตร ั ากงร  
โทรศัพท์   09-7004-6363 
E-mail   Rape_maezzii@hotmail.com 
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