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 การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ระดับรายได และอาชีพ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล และเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภค ตลอดจนศึกษาความสัมพันธระหวางความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ของผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค  

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ซื้อสินคาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล จํานวน 400 ตัวอยาง  ขนาดของกลุมตัวอยางคํานวณไดจากการใชสูตรที่ไมทราบประชากร 

และเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก  ผลการวิจัยพบวา  

 1. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท  

 2. ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม

ภาพลักษณอยูในระดับดี ภาพลักษณดานการจัดประเภทสินคาอยูในระดับดีมาก สวนภาพลักษณดาน

การตอบสนองความตองการของลูกคา ดานความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

ความสะดวกของที่ต้ังหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานคุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล และดานราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอยูในระดับดี นอกจากน้ีผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  

 3. เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ 3 เดือนตอครั้ง แตกตางกันอยาง               

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 4. ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ  ดานการบริการของหางเดอะแพลทินัม  แฟชั่น

มอลล ในขอผูขายสินคา มีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ โดยมีความสัมพันธกับดานความถ่ีใน

การซื้อสินคา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 



 6.ความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ี  3 เดือนตอครั้ง โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า

อยาง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



IMAGE AND CONSUMER LOYALTY OF THE  PLATINUM FASHION MALL 

AFFECT TO CONSUMER BUYALTY BEHAVIOR 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

AN ABSTRACT 

BY 

MISS PIMPORM   SRICHAIVONG 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Presented in Partial Fulfillment of the Requirements for the  

Master of  Business Administration in Management 

at  Srinakharinwirot University 

November  2011 



Pimporn  Srichaivong. (2011). Image and Consumer Loyalty of the Platinum Fashion Mall 

               Affect to Consumer Buying Behavior. Master’s Project, M.B.A. (Management).      

                   Bangkok  Graduate   School,  Srinakharinwirot   University. Project  

        Advisor: Associate Professor Supada Sirikudta 

 

 The purposes of this research are to analyze the demographic factors such as 

gender, age, education level, income and occupation that affect consumer buying behavior 

of the Platinum Fashion Mall and to explore the relationship between image of the Platinum 

Fashion Mall and consumer buying behavior. Moreover, to explore the relationship between 

consumer loyalty of the Platinum Fashion Mall and consumer buying behavior. 

 A sample of 400 customers of the Platinum Fashion Mall is calculated by unknown 

population formulation and selected by convenient method.  

 The results of this research are as follows, 

 1. Almost respondents are female, 31-40 years old, hold bachelor degree, private 

employees and earn 10,001 – 20,000 baht per month.  

  2. In consumer’s opinion, the overall of Platinum Fashion Mall Image is at good               

level. The image of product category management is at very good level. The others such as 

serving of consumer needs, convenience, location, quality and pricing are at good level. 

Consumer loyalty of the Platinum Fashion Mall is at moderate level.  

 3. Differentiating demographic factors such as gender, age, occupation and 

income affect consumer buying frequency (3 times a month) with statistical significance of 

0.05 level.    

 4. There is low positive relationship between customer assistant’s characteristics 

(enthusiastic & service-minded) and buying frequency with statistical significance of 0.05 

level. 

 5. There is low positive relationship between overall consumer loyalty and 

consumer buying frequency  (3 times a month)  with statistical significance of 0.05 level.   
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ประกาศคุณูปการ 

 
 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จไดดวยดี    โดยไดรับความชวยเหลืออยางดีย่ิงจาก อาจารยที่ปรึกษา 

รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ที่ใหคําแนะนําชวยเหลือ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆ อันเปน

ประโยชนอยางย่ิงแกผูวิจัย ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่น้ีดวย 

               ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน และ รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร 
ที่ใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามและคณะกรรมการ

สอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆเพื่อปรับปรุงแกไขขอบกพรอง อันเปนประโยชนตอการทํางาน

วิจัยชิ้นน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัย         

ศรีนครินทรวิโรฒทุกทาน ท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหความชวยเหลือ ตลอดจนประสบการณที่ดี

แกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา 

 ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน 

ตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยชิ้นนี้ 

 ขอขอบคุณลูกคาของหางแพลทินัม แฟชั่นมอลล ที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถาม 

 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีไดเลี้ยงดูและอบรมสั่งสอนผูวิจัยใหเปนคนดี ขยัน อดทน 

ซื่อสัตย มีคุณธรรม และมอบโอกาสการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัว เพื่อทดแทนคุณตอสังคมและ

ประเทศชาติ 

 สุดทายนี้ คุณประโยชนและความดีอันพึงจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชา

พระคุณบิดามารดา ญาติและบูรพคณาจารยทุกทานที่ไดอบรมสั่งสอน ชี้แนะแนวทางที่ดีและมีคุณคา

ตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 

ภูมิหลัง 
 กอนสงครามโลกคร้ังที่ 2 ธุรกิจคาสงและคาปลีกของไทยซ่ึงพัฒนามาจาก ตลาดสด                 

ตลาดน้ํา ตลาดนัด ข้ึนมาเปนตึกแถวและมียานทําเลการคาที่สําคัญ คือ พาหุรัด สําเพ็ง บางลําพู และ

เยาวราช คอยๆ ปรับตัวตามการเปลี่ยนแปลงของสังคม เศรษฐกิจและการเมืองตามลําดับ 

สภาวะการณหลังสงครามโลก  ปริมาณความตองการสินคาทั้งอุปโภคและบริโภคเพิ่มสูงข้ึนอยาง

รวดเร็ว  สงผลใหธุรกิจคาปลีกคาของไทยขยายตัวเติบโตข้ึนอยางมาก  ธุรกิจสมัยใหมที่เขามาสูไทยใน

ขณะนั้น คือ “หางสรรพสินคา” Department Store แตหางสรรพสินคารุนแรกๆ ไมสามารถขยายฐาน

ธุรกิจเติบโตไดมากนัก จนกระทั่งในป พ.ศ. 2490 หางเซ็นทรัล หางเซ็นถือวาเปนตนแบบของ

หางสรรพสินคาไทยสมัยใหมในขณะนั้นอยางแทจริง  เอกลักษณที่โดดเดนของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล 

นอกเหนือจากจําหนายสินคาที่มีคุณภาพ ราคาแนนอน และจัดเรียงสินคาอยางเปนระเบียบเรียบรอย

แลวมีผลิตภัณฑอยางหลากหลาย เพื่อใหผูคนเขามาจับจายใชสอยในหางแทนการใหลูกคาเดินหาราน

จําหนายสินคาดวยตนเอง  
 หางสรรพสินคา เรียกไดวาเปนปฐมบทของธุรกิจสมัยใหมในประเทศไทย  และไดพัฒนา

ตอมาเปนศูนยการคาอันประกอบไปดวยหางสรรพสินคาและรานคาหลากหลายประเภทจํานวน

มาก  ทั้งศูนยการคาและหางสรรพสินคา จัดวาเปนตลาดนัดจําหนายสินคาที่ครบวงจรมีความสําคัญ

และเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันของประชาชนผูบริโภคทั่วไป   นอกจากนี้ยังเปนแหลงบันเทิงและมาก

ไปดวยส่ิงอํานวยความสะดวกนานาชนิด  จึงเปนที่นิยมของผูบริโภคจํานวนมาก  สถานที่ผูบริโภคจะ

สามารถหาซื้อเส้ือผาแฟช่ันไดนั้น มีอยูตามตลาด ตางๆ   ซึ่งคําวา ตลาด ตามพจนานุกรมฯ หมายถึง 

"ที่ชุมนุมเพื่อซ้ือขายของตางๆ" ตลาดโดยทั่วไปจะแยกเปน "ตลาดขายปลีก" และ "ตลาดขายสง" ตลาด

คาปลีก คือ แหลงที่ขายสินคาหรือบริการใหกับผูบริโภคคนสุดทาย ตลาดคาสงคือแหลงขายสินคา 

ไดแก ผูผลิตหรือโรงงานอุตสาหกรรมขายใหแกพอคาสงดวยกันหรือขายใหกับพอคาปลีกโดยมี

จุดประสงคในการซื้อสินคาเพื่อนําไปขายตอหรือนําไปใชในการประกอบธุรกิจ ตลาดคาสงที่สําคัญ 

สวนใหญจะอยูในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล เชน ตลาดโบเบ ตลาดประตูน้ํา เปนตน  

 หางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ศูนยการคาสงที่สมบูรณพรอมสรรพดวยความทันสมัย 

บริเวณใจกลางประตูน้ํา  เพื่อใหเปนศูนยรวมแหลงแฟชั่นคาสงสมบูรณครบวงจร (One Stop 

Wholesale Shopping) ภายในโครงการไดรับการออกแบบจัดวางผังแนวความคิดคาสงระดับชาติ 
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มากดวยประโยชนใชสอยที่เอ้ือตอความสะดวกและคลองตัวในการคาขาย โดยมีบริการตางๆ ที่

เอ้ืออํานวยในการทําธุรกิจคาสงเส้ือผาแฟช่ันอยางพรอมสรรพ พรอมรองรับการจับจายใชสอยของ

ลูกคานับหมื่นรายในแตละวัน ภายในอาคารจัดเตรียมระบบการหมุนเวียนและระบายอากาศไวอยางดี

เยี่ยม ระบบทําความเย็นกระจายทั่วทุกสวนของพ้ืนที่ข้ึนลงในอาคารมีการติดต้ังบันไดเล่ือนเช่ือมไวทุก

ชั้นจึงสามารถเลือกชมสินคาและบริการตางๆได อยางสะดวกสบายทั่วถึงและลิฟตการขนสินคาขนาด

ใหญ 

 หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ไดมีนโยบายใหทุกรานมีการตกแตงหนารานที่สวยงาม เพื่อ

สรางความนาสนใจ และดึงดูดผูบริโภค เพราะฉะนั้นการตกแตงจึงดูเหมือนรานคาปลีกทั่วไปใน

หางสรรพสินคา แมวาโดยเนื้อแทแลวรานคาในศูนยแหงนี้จะเนนการคาสงเปนหลักก็ตาม ประกอบกับ

ที่นี่มีรานคามากถึงราว 1,500 ราน เมื่อมีจํานวนรานมาก ยิ่งตองมีการแขงขันกันสูง รานคาจะตอง 

แขงขันกันทั้งดานราคาและคุณภาพสินคาใหสามารถอยูรอด  

 ผูบริโภคท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศที่เลือกซื้อเส้ือผาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

ก็จะแบงออกไดหลายกลุม  เชน กลุมผูบริโภคซื้อและนําไปขายตอ และกลุมผูบริโภคซื้อและนําไปใช

เอง ประกอบดวย กลุมคนวัยทํางาน  กลุมวัยรุน  เปนตน ซึ่งในปจจุบัน  วิถีชีวิตของผูบริโภคมีการ

เปล่ียนแปลง ไดมีการแบงตลาดออกเปนหลายสวน ทั้งนี้แตละตลาด ก็มีแนวโนมที่เปนเอกลักษณ

เฉพาะของตนเอง เชน กลุมตามแนวโนม กลุมวัยรุน กลุมอาชีพ และกลุมครอบครัว เปนตน การทําให

แนวโนม สอดคลองกับ สวนการตลาดเฉพาะเจาะจงมากข้ึน ทั้งนักออกแบบ และผูจัดการสินคาจะตอง

พิจารณารวมกันวาอะไรดูดีที่สุด เหมาะที่สุดกับผูบริโภค  ตามชวงอายุ ระดับรายไดและความเปน

กระแสนิยมอีกทั้งผูบริโภคมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันออกไปดวย  โดยทัศนคติของ

ผูบริโภค  ที่มีตอเร่ืองของผลิตภัณฑเส้ือผา   ราคาของเสื้อผา  สถานที่ที่เลือกซื้อ  โปรโมช่ันตาง ๆ ก็มี

ความแตกตางกัน กลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคแตรายมีความแตกตางกันออกไป  ดังนั้น  

ผูประกอบการรานคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ควรจะมีการพัฒนาและปรับปรุงการดําเนิน

กิจการ  ปรับปรุงผลิตภัณฑ  เพิ่มความหลากหลายของสินคา  และอํานวยความสะดวกดานตาง ๆ 

เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

 ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงภาพลักษณและความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค เพื่อจะไดนําผลวิจัยที่ศึกษาไปเปนแนวทาง

เพื่อใหผูประกอบการในประเทศไทย  ไดพัฒนาสินคาเส้ือผาแฟช่ันใหมีคุณภาพเพื่อดึงดูดผูบริโภคให

เขามาซ้ือสินคาของไทย  และใหเส้ือผาแฟช่ันของไทยสามารถแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจได 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอ

เดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

 3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของ

ผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
 1.  ใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจใหแกผูประกอบอาชีพธุรกิจคาเส้ือผาใน  หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 2.  ใชเปนแนวทางในการแกไขทางการตลาด ใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดและปรับปรุง

คุณภาพทั้งดานสินคาและบริการใหตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 3.  นําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการศึกษาและวิจัยดานอ่ืนๆที่เกี่ยวของตอไป 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ซึ่งผูวิจัยไมทราบจํานวนประชาชากรที่แนนอน 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ซึ่งผูวิจัยไมทราบจํานวนประชาชากรที่แนนอน 

 ดังนั้น  ผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไม

ทราบสัดสวนประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 74) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความ

ผิดพลาดสูงสุดที่ยอมใหเกิดข้ึน 5% หรือ 0.05  

 

 

 

 

n     =     Z2
1-α/2pq 

             e2      
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 กําหนดให 

 n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 Z  =  ระดับความเชื่อมั่น 

 e  =  คาความคลาดเคล่ือนสูงสุดที่ยอมรับได 

 P  =  คาเปอรเซ็นตที่คาดหวงั 

 q  =  1 – p 

 สําหรับกรณีไมทราบคา p และ q มีคาสูงสุดเมื่อ p = 0.5 และ q = 0.5 

 กําหนดให  

 α  =  0.05  จะได  Z  =  0.95  มีคาเทากบั  1.96 

 e  =  0.05  หรือ  5% 

 แทนคาในสูตร 

 

 

  

 

 

           =        385 ตัวอยาง 

 

 จากสูตรที่คํานวณจะไดกลุมตัวอยาง 385 คน และเพิ่มตัวอยางของกลุมตัวอยางได

เทากับ 15 คน รวมเปนจํานวนตัวอยาง 400 คน  

 วิธีการสุมตัวอยาง  จะใชวิธกีารสุมตัวอยางแบบตามข้ันตอน ดังนี ้

 ข้ันตอนที ่1  วธิีการสุมตัวอยางแบบชัน้ภูมิ (Stratified Sampling)  หางเดอะแพลทนิมั   

แฟชั่นมอลล มีทั้งหมด 7 ชัน้ ผูวิจัยทําการสุมมาทัง้หมด 7 ชั้น ไดแก 

 ชั้นใตดิน  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี สินคายีนส และเส้ือผาเด็กสินคา 

 ชั้น 1  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

 ชั้น 2  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

n     =     (1.96)2(0.5) (0.5) 

                    (0.05)2 

        =           0.9604             

                     0.0025 
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 ชั้น 3  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

 ชั้น 4  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสตรี แฟชั่นเคร่ืองประดับ 

 ชั้น 5  สินคาแฟช่ันเคร่ืองประดับและเส้ือผาเด็ก 

 ชั้น 6  ศูนยอาหาร 

 ข้ันตอนที่ 2  วิธีการเลือกตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดกลุม

ตัวอยางจํานวนผูบริโภคที่มาใชบริการที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล แตละชั้นที่ไดในสัดสวนที่

เทาๆกันไดชั้นละ 67 คน 

 ข้ันตอนที่ 3  วิธีการสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดย

การทําแบบสุมตัวอยางแจกแบบสอบถามใหกับผูบริโภคที่มาใชบริการที่หางเดอะแพลทินัม แฟช่ัน

มอลล ในแตละชั้น 
 ตัวแปรที่ศกึษา 
 1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 
 1.1  ลักษณะสวนบุคคล 

 1.1.1  เพศ 

 1.1.2  หญิง 

 1.1.3  ชาย 

 1.2  อาย ุ

 1.2.1   ตํ่ากวาหรือเทากับ 20ป 

 1.2.2  21 - 30 ป 

 1.2.3  31 - 40 ป 

 1.2.4  41 - ปข้ึนไป 

 1.3  ระดับการศึกษา 

 1.3.1  ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 1.3.2  ปริญญาตรี 

 1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี 

 1.4  อาชีพ 

 1.4.1  นักเรียน - นักศึกษา 

 1.4.2  พนกังานบริษัทเอกชน   

 1.4.3  เจาของกิจการ 
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 1.4.4  แมบาน   

 1.4.5  รับราชการ- รัฐวิสาหกิจ 

 1.4.6  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)__________ 

 1.5  รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 1.5.1  ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

 1.5.2  10,001 - 20,000 บาท 

 1.5.3  20,001 - 30,000 บาท 

 1.5.4  30,001 - 40,000 บาท  

 1.5.5  ต้ังแต 40,001 บาท ข้ึนไป 

 1.6  ภาพลักษณของหางเดอะแพลทนิัม แฟชั่นมอลล  

 1.7  ความภักดีของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทนิัม แฟช่ันมอลล  

 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก พฤติกรรมการซ้ือทีห่างเดอะแพลทนิัม

แฟชั่นมอลล ของผูบริโภค 

 
 คํานิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล หมายถึง เปนศูนยการคาสงที่สมบูรณพรอมสรรพ

ดวยความทันสมัย บริเวณใจกลางประตูน้ํา เพื่อใหเปนแหลงแฟช่ันคาสงครบวงจร  

 2.  ผูบริโภค หมายถึง บุคคลที่ซื้อของที่หางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล แบงเปน 2 กลุม 

ไดแก กลุมผูบริโภคซ้ือและนําไปขายตอ และกลุมผูบริโภคซื้อและนําไปใชเองประกอบไปดวย กลุมวัย

ทํางาน กลุมวัยรุน 

 3.  ภาพลักษณ หมายถึง ภาพภายนอก ภาพที่เกิดจากความนึกคิดหรือที่คิดวาควรจะ

เปนของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ดานราคา คุณภาพ การตอบสนองความตองการของลูกคา 

ทําเลที่ต้ัง การบริการ  การจัดประเภทของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล และดานความสะดวกของ

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 4.   ความภักดีตอตราสินคา หมายถึง เปนความซ่ือสัตย ความภักดีตอตราสินคา ซึ่งจะมี

ผลตอการซื้อตราสินคานั้นซ้ําถามีความภักดีตอตราสินคาสูง เรียกวามีความภักดีตอตราสินคา 

 5. พฤติกรรม หมายถึง กระบวนการทางความคิดของผูบริโภค เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ

สินที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยศึกษาจากประเภทของสินคาที่ซื้อ วัตถุประสงคในการมาหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ชวงเวลา ความถี่ในการซื้อ และจํานวนเงินในการซื้อสินคาแตละคร้ัง   
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวจิัย เร่ือง “ภาพลักษณและความภกัดีของ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค”  มีกรอบความคิดในการวจิยัดังนี ้

 
 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
 (Independent Variable) (Dependent Variable) 
 

 
 
 
t-test t-test 

                                                      F-test 
 
 
 
 

 
             Pearson Correlation     

 
                                                
Pearson Correlation                                   Pearson Correlation 
                                                                           

 

 

ภาพประกอบ 1  แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา 

ของผูบริโภคในหางเดอะ

แพลทนิัม แฟช่ันมอลล  
 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 
 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชพี 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 

ภาพลักษณของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล  
 

ความภักดีของผูบริโภคมีตอ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  ลักษณะทางดานประชากรศาสตรไดแก เพศ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอ

เดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล แตกตาง

กัน 

 2.  ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 3.  ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 



 

 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 

 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอตามหัวขอ

ตอไปนี้ 

 1.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 

 2.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับภาพลักษณ 

 3.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับความภักดี 

 4.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพบริการ 

 5.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 6.  ประวัติความเปนมาของหางเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล 

 7.  งานวิจยัทีเ่กี่ยวของ 

 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ (2538:  41-42) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร

ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปน

เกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนการตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติ

ที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัวแปร

ดานทางประชากรศาสตรที่สําคัญ ดังนี้  

 1.  อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค

ทีมีอายุแตกตางกันนักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานทางประชากร ศาสตร ที่

แตกตางของสวนตลาดนักการตลาดไดคนควาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche Market) 

โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 

 2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษา

ตัวแปรตัวนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการ

บริโภคการเปล่ียนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากข้ึน 

 3.  ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน

เปาหมายที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งข้ึนใน
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สวนที่เกี่ยวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช

สินคาใดสินคาหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานส่ือ

ที่เกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 

 4.  รายได การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปร

สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความรํ่ารวย แต

อยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดตํ่าจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสนตลาด

โดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา

ในขณะเดียวกันการเลือกสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ 

การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายได

รวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆเพื่อใหกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งข้ึน เชน กลุม

รายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ 

วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน ลักษณะดังกลาวมคีวามสําคัญตอนักการตลาด

เพราะมนัเกี่ยวพนักับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร

ชี้ใหเหน็ถงึการเกิดข้ึนของตลาดใหม และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป หรือลดความสําคัญลง ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร ที่สําคัญมดัีงนี ้

 1.  อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปล่ียนแปลงของประชากรใน

เร่ืองของอายุดวย 

 2.  เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆนักการตลาด

ตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูขายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นบทบาท

ของสตรีและบุรุษบางสวนที่ซ้ํากัน 

 3.  วงจรชีวิตครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่

สําคัญของพฤติกรรม ข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซึ่งแตละข้ันตอนจะมี

พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

 การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิดข้ึนกับ

การศึกษาและรายไดเปนส่ิงสําคัญเพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดที่คนมี 

 จากแนวคิดและทฤษฏีด านประชากรศาสตร ข า งตนที่ กล าวมาปจ จัยทางด าน

ประชากรศาสตรตางๆ สงผลตอลักษณะทางจิตวิทยาที่แตกตางกัน และมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภคที่แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําแนวทางความคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการคนหา
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คําตอบเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอ

เดือนของผูบริโภคแตละบุคคลวาจะมีผลตอความภักดีและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มีตอ 

แตกตางกันหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 

2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับภาพลักษณ 
 ภาพที่เกิดจากความรูสึกนึกคิดหรือคิดวาควรเปนเชนนั้น (จินตนาการ) ภาษาอังฤกษใชคําวา 

Image  (พจนานุกรรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.  2525 ) นอกจากนี้ นักวิชาการไดใหความหมาย

ของคําวาภาพลักษณตางๆ ดังนี้ 

 ฟลิป  คอตเลอร  (Philllip Kotler. 2000: 553) ไดอธิบายถึงคําวา Image วาเปนองครวมของ

ความเช่ือถือ ความคิดและความประทับใจที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งทัศนคติและการกระทําใดๆ ที่

คนเรามีตอส่ิงนั้น จะมีความเกี่ยวพันอยางสูงกับภาพลักษณของส่ิงนั้นๆ 

 ภาพลักษณ หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของบุคคลตามความรูสึกนึกคิดที่มีตอองคการ 

สถาบัน บุคคล หรือการดําเนินการ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจนี้อาจจะเปนผลจากการไดรับประสบการณ

โดยตรงหรือประสบการณทางออมที่บุคคลนั้นรับรูมา (จิรภรณ สีขาว, สถาบันพัฒนาผูบริการ

การศึกษา) ซึ่งสอดคลองกับวิจิตร อาวะกุล  (2534: 149) ที่กลาววาภาพลักษณ หมายถึง ภาพสถาบัน 

หนวยงาน บริษัทหางราน หรือบุคคลที่เกิดความรูสึกในจิตใจของคนเราวาดี ไมดี ชอบไมชอบ เชื่อถือ 

ไมนาเชื่อถือ เห็นดวย ไมเห็นดวย เปนตน หรือ เฉยๆ  อยูกลางๆไมดี ไมเลว ถาความคิดเห็นสวนใหญ

เปนเชนไรภาพลักษณของหนวยงานก็เปนเชนนั้น ถาผลออกไมดีหรือปานกลางก็ตองรีบเรงสราง

ภาพลักษณใหดีข้ึน มิฉะนั้นหากภาพลักษณตกตํ่าลง จะทําใหการดําเนินงานของสถาบันนั้น         

ลมเหลวได 

 มาตินัว  (Martineau. 1958: 36) เปนผูนําแนวคิดเร่ือง ภาพลักษณของราน  (Store image)  

มาใชเปนคร้ังแรก  เขาใหคําจํากัดความ ภาพลักษณของรานวาเปน “รานที่ลูกคากําหนดไวในใจ โดยมี

บางสวนอิงจากคุณสมบัติตามหนาที่ และคุณสมบัติทางดานจิตใจ” ซึ่งกลาววา ภาพลักษณของราน 

ไดรวมถึง คุณสมบัติทางลักษณะ ซึ่งเปนส่ิงที่ทําใหลูกคารูสึกวา รานมีความแตกตางจากรานอ่ืนๆ  

คุณสมบัติตามหนาที่ เปนการจัดแบงตาม สินคา โครงสราง ทําเล ความสัมพันธระหวางมูลคาดาน

ราคา และ การบริการที่ลูกคาสามารถจะเปรียบเทียบกับรานคาอ่ืนๆ ได โดยไมมีอคติคุณสมบัติ

ทางดานจิตใจ คือ การดึงดูด และ ความหรูหราที่แสดงใหเห็นถึงคุณสมบัติพิเศษของรานนั้น 
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ตาราง  1  คําจํากัดความของภาพลักษณของราน(Definition of store Image) 

 

นักวิชาการ คําจํากัดความ 

Kunkel and Berry 

(1968: 21-27) 

 

Oxenfeldt (1974: 8) 

 

 

Zimmer and Golden 

(1988: 265) 

ภาพลักษณของราน ไดถูกสรางโดยผานประสบการณและการรวบรวม

แนวความคิด หรือ ความแปลกใหมตอความคาดหวังของลูกคา ในการ

กระตุนใหลูกคามาซ้ือสินคาที่รานเฉพาะแหงนี้ 

ภาพลักษณของราน เปนคุณสมบัติที่ซับซอน ที่ลูกคารูสึกเกี่ยวกับรานนั้นๆ 

และ เปนส่ิงที่มากกวา การสรุปคุณสมบัติสวนบุคคลอยางไมมีอคติ อยาง

งาย ต้ังแตที่ คุณสมบัติบางสวนมีปฏิกิริยากับจิตใจของลูกคา 

ภาพลักษณของราน หมายถึง ความซับซอนในมิติรวมของคุณสมบัติของ

รานที่ลูกคารูสึกและความซับซอนหมายความวา ภาพลักษณของราน 

ประกอบดวยคุณสมบัติที่หลากหลาย 

 

 งานศึกษาหลายชิ้นเก่ียวกับภาพลักษณของราน ไดยึดแนวความคิดของ แอรอนส (1961: 

13)  ที่ใหคําจํากัดความ คําวา ภาพลักษณของราน วาเปนความซับซอนของความหมาย และ 

ความสัมพันธที่ทําใหลูกคาแยกความแตกตางของรานหนึ่งออกจากอีกรานหนึ่ง ในที่นี้ หมายความถึง 

คุณสมบัติ หรือ ปจจัยของรานคาปลีกและความสัมพันธ หมายถึง โครงสรางที่รวมคุณสมบัติ หรือ 

ปจจัยเหลานั้นเขาดวยกันเพื่อการดําเนินการ  ตารางที่ 1 แสดงใหเห็นถึงคําจํากัดความหลักๆ ของคํา

วา ภาพลักษณของรานซ่ึงพบวา คําจํากัดความของคําวา ภาพลักษณของราน ในทัศนคติของ

นักวิชาการเหลานั้นแตกตางกัน แตอาจจะกลาวไดวา ภาพลักษณของราน เปนทัศนคติโดยรวมของ

ลูกคาที่มีตอรานคา  คุณสมบัติหมายถึง ส่ิงตางๆ ของรานแตละราน จะมีการกําหนดตําแหนงที่

สัมพันธกันอยูในใจของลูกคา 

  ฮิลเดอเบลนท  (Hildebrandt.  1998) กลาววา “ความสําเร็จหลักๆในวงการคาปลีก คือ 

ภาพลักษณของราน  และ รูปแบบการวัดภาพลักษณของราน  ที่ตีกรอบแนวคิด การรับรู คุณสมบัติ

ดานภาพลักษณของราน   เชน มีการใชระดับราคา เพื่อทํานายผลการดําเนินงานดานการตลาด ใน

ฐานะที่เปนการวัดความสําเร็จของธุรกิจ” และการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ภาพลักษณของราน  

และคุณสมบัติดานภาพลักษณของราน  โดยใชรูปแบบความสัมพันธที่ไมเปนทางการ และพบวา 

ภาพลักษณของราน  เปนตัวแปรตนเหตุของ ผลการดําเนินงานของราน  
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 ลิวอ่ี และเวทซ  (อางใน กรวิภา อมรประภาธีรกุล. 2553: 19; อางอิงจาก Levy  Weitz;  

1996 )  อธิบายถึง การออกแบบท่ีเนนภาพลักษณของรานวา “รานจะบอกลูกคาถึงปจจัยภายนอกที่

เห็นไดทั้งหมดและโครงสรางที่แทจริงของสถานที่จะทําใหเกิดการซ้ือขายไดมากที่สุด” คํากลาวนี้  

หมายความวา การซ้ือขายเปนผลเนื่องมาจาก การที่ภาพลักษณของราน กระตุนผูซื้อ  ซึ่งคุณสมบัติ

ดานภาพลักษณของราน  เปนตัวแปรสําคัญที่ใชอธิบาย สาเหตุในการเลือกราน 

 แฮนเซน และดอยทเซอร  (Hansen; & Deutscher. 1977-1978) แบงประเภทองคประกอบ

ของภาพลักษณของรานคาอยางเปนระบบ โดยภาพลักษณของรานมีหลายมิติ ดังนี้ 

 

ตาราง  2  องคประกอบของภาพลักษณของรานคา 

 

มิติ 
(Dimension) 

องคประกอบ 
(Component) 

เนื้อหาขององคประกอบ 
(Content of component) 

ดานสินคา คุณภาพ ความเปนเลิศดานคุณภาพเมื่อเทียบกับรานอ่ืน 

ความเปนเลิศดานคุณภาพเมื่อเทียบกับราคา 

ความเปนเลิศโดยรวมของคุณภาพ 

ราคา ราคาถูกเมื่อเทียบกับรานอ่ืน 

ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ 

ราคาสินคาโดยรวมถูก 

การจัดประเภท สินคามีความหลากหลาย 

สีสรรและการออกแบบของผลิตภัณฑมีหลากหลาย 

มีสินคาหลายหลายชนิด 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

มิติ 
(Dimension) 

องคประกอบ 
(Component) 

เนื้อหาขององคประกอบ 
(Content of component) 

ดานสงเสริม 
การขาย 

การสงเสริมการ

ขาย 

ความถี่ในการลดราคา 

ขอบเขตการขายผลิตภัณฑ 

มีการเชิญชวนเมื่อมีการจัดงานเทศการสําคัญ หรือเมื่อมีการจัด

รายการลดราคาพิเศษ 

มีการสงบัตรอวยพรวันเกิดหรือวันปใหม 

ไดรับสิทธิประโยชนในการใชบัตรเครดิตของรานคา (มีการสะสม

แตม การใหเครดิตระยะยาวและการสะสมไมล) 

การโฆษณา การจัดเตรียมขอมูลเพื่อโฆษณา 

โฆษณามีประโยชนในการวางแผนซ้ือสินคาความโฆษณามีความ

นาดึงดูดใจ 

โฆษณาแลวทําใหเกิดความมั่นใจในภาพลักษณของราน 

ความสะดวก ความสะดวกในการ 

ช็อปปง 

งายตอการเคล่ือนยายภายในราน 

งายตอการหาสินคาที่ตองการ 

มีความเปนไปไดที่จะซื้อสินคาไดครอบคลุม 

โดยรวมมีความสะดวก ในการจับจายสินคา 

ความสะดวก 

ของสถานที่ 

อยูใกลบานหรือสถานที่ทํางาน 

มีทางเขาและทางทางออกที่งายในการไปยังลานจอดรถ 

มีการเชื่อมตอกับระบบขนสงมวลชน (รถเมลและสถานีรถไฟฟา) 

มีที่จอดรถฟรี 

ดานสิ่งอํานวย
ความสะดวก
ของราน 

 มีส่ิงอํานวยความสะดวก(บันไดเลื่อน,ลิฟท,รถเข็นเด็ก,บริเวณ

พักผอนหองน้ํา) 

ความสะอาดของสถานที่ 

ส่ิงอํานวยความสะดวกมีความทันสมัย 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

มิติ 
(Dimension) 

องคประกอบ 
(Component) 

เนื้อหาขององคประกอบ 
(Content of component) 

ดานบริการ 
ของราน 

บริการของ

พนกังาน 

พนักงานมีใจรักงานบริการและการใหคําแนะนําสินคา 

การรองเรียนพนักงาน 

บริการลูกคาอยางดีเลิศ 

บริการเครดิต รับบัตรเครดิตที่หลากหลายธนาคาร 

การคืนหรือเปล่ียนสินคาทําไดงาย 

ดาน
บรรยากาศ
ของราน 

 บรรยากาศการในการซื้อสินคาเต็มไปดวยความสุขบรรยากาศใน

การซื้อสินคามีความผอนคลาย 

นําเสนอสินคาและมีการตกแตงที่ดีเลิศ 

ความหรูหราของบรรยากาศ แสงสี สีสัน และส่ิงอํานวยความ

สะดวก  

ดานตราสินคา
ของราน 

 ภาพลักษณของรานอยูในระดับสูง 

ชื่อเสียงของตราอยูระดับสูง 

 

 จากการศึกษาแนวความคิดนี้สามารถนํามาใช ในการสรางกลยุทธทางการตลาดของรานคา

ปลีกได ที่จะนําขอมูลจากการศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของราน นํามาใชในการเปล่ียนปฏิกิริยาของ

ผูบริโภคที่มีตอรานไดอยางดี เนื่องจกคุณสมบัติดังกลาว ทั้งดานการขายสินคาและบริการ สามารถ

ปรับไดตามความคิดเห็นของผูบริโภคนักการตลาดจะตองรูวาผูบริโภครูสึกอยางไรกับรานคาปลีก 

เพื่อที่พัฒนากลยุทธทางการตลาดคาปลีก และดึงดูดลูกคาได  อาจกลาวไดวาภาพลักษณของรานคา

เปนปจจัยสําคัญในการเลือกรานและอาจเปนสาเหตุของการเกิดความภักดีตอรานคา และยังอาจเปน

ตัวแปรตนเหตุหลักสําหรับผลการดําเนินงานและความสําเร็จในอนาคตที่จะเพิ่มกําลังซื้อของลูกคา 

และกําไร และก็จะเปนทรัพยที่มีคาสําหรับการจัดการการตลาดคาปลีก 

 เอกเกอร  (Aaker, D.A. 1991: 109) ไดกลาววา ภาพลักษณนี้เปนสิ่งที่เกิดข้ึนจากความทรง

จํา และจินตนาการ ซึ่งเกิดจากประสบการณการรับรู จินตนาการอาจเปนส่ิงที่ไมเปนจริง แต

ประสบการณการรับรูเปนส่ิงที่เกิดข้ึนจริง แนวคิดที่จะสนับสนุนความคิดดังกลาวนี้ จะเห็นไดจาก

แนวคิดของนักวิชาการหลายทานที่ไดกลาวถึงภาพลักษณในเชิงทฤษฏีและในเชิงปรัชญาในลักษณะ
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ตางๆ ซึ่งอาจแบงได 2 กลุมใหญๆ คือ กลุมที่เนนภาพลักษณในเชิงประสบการณการรับรูที่สัมผัสได 

และกลุมที่เนนภาพลักษณในเชิงจินตนาการหรือเชิงนามธรรมที่สัมผัสไมได  

ลักษณะของภาพลักษณ  

 ลักษณะที่สําคัญของภาพลักษณคือ การสรางภาพลักษณตองใชเวลา เพราะภาพลักษณเปน

ส่ิงที่เกิดข้ึนนอยและสะสมเพิ่มพูนมากข้ึน จนฝงรากฐานม่ันคงอยูในจิตใจและทัศนคติหรือความรูสึก

นึกคิดของประชาชน  (วิรัช ลภิรัตนกุล. 2540: 78) ซึงสอดคลองกับ (กฤษณ ทองเลิศ. 2539: 140) ที่ได

กลาวถึงลักษณะสําคัญของภาพลักษณวา ภาพลักษณเปนการสรางช่ือเสียงที่ตองอาศัยเวลา

พอสมควร แตภาพลักษณที่ดีอาจสูญเสียไดงายในระยะเวลาอันส้ัน โดยการแกไขใหภาพลักษณ

กลับคืนดีนั้นกระทําไดยากแตไมสามารถทําไดโดยตองอาศัยเวลา สวน บัวรสติน (Boorstin. 1973: 

194) ไดกลาวถึงคุณลักษณของภาพลักษณไวอีก  6 ประการ คือ 

 1.  ภาพลักษณเปนส่ิงไมจริง ถูกสรางเพื่อตอบสนองวัตถุประสงค และสรางความ

ประทับใจบางอยาง อาจเปนการสรางภาพลักษณสูความมีชื่อเสียงของเคร่ืองหมายการคาและช่ือ

สินคาใหประทับใจอยูในจิตใจของผูบริโภคโดยมีวัตถุประสงคทางการคาเปนสําคัญ 

 2.  ภาพลักษณเปนส่ิงที่เชื่อถือไดภาพลักษณของส่ิงใดส่ิงหนึ่งจะไมเกิดประโยชนหรือไม  

ตอบสนองตอวัตถุประสงคใดๆ เคยถาคนไมใหความเช่ือถือ ภาพลักษณจะดํารงอยูไดเมื่อภาพลกัษณ

ที่สรางข้ึนมาไมขัดกับสามัญโดยทั่วไปของประชาชน อยางไรก็ตามการสรางความนาเชื่อถือใหเกิดข้ึน

แกส่ิงใดสิ่งหนึง่ก็ตาม จําเปนตองใชระยะเวลาพอสมควร 

 3.  ภาพลักษณเปนส่ิงที่ไดรับการสรางสรรคข้ึนอยางมีแผนการ การสรางภาพลักษณจะ

ไดรับการกําหนดใหเหมาะสมกับความเปนจริง เหมาะสมกับหนวยงานท่ีสรางภาพลักษณและ

เหมาะสมกับผูรับหรือกลุมเปาหมายของหนวยงานนั้น ในชวงแรกเร่ิมของการสรางภาพลักษณนั้น 

ภาพลักษณจะตองมีความสอดคลองกับหนวยงานหรือผลิตภัณฑตลอดจนกลุมเปาหมาย แตหลังจาก

นั้นภาพลักษณจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม คานิยมของหนวยงานผูเปนเจาของภาพลักษณ 

 4. ภาพลักษณเปนส่ิงเขาใจงาย การนําเสนอภาพลักษณผานส่ือตางๆ  สวนมากจะเลือก

ที่จะกลาวถึงเฉพาะขอดีบางอยางของผลิตภัณฑ องคกร หรือบุคคลเหลานั้น เนื่องจากสื่อตางๆ มี

ขอจํากัดแตกตางกันไป เชน พื้นที่มีจํากัด เวลาออกอากาศมีจํากัด ดังนั้นการเลือกนําเสนอภาพลักษณ

สูสาธารณชนจึงตองนําเสนอที่เขาใจงาย ไมตองตีความลึกซึ้ง 

 5.  ภาพลักษณมีลักษณะเรียบงายในบางคร้ังที่ตองการสรางภาพลักษณบางอยางโดย

ตัวตนที่แทจริงแลวอาจจะมีความยุงยากซับซอนและยากแกการเขาใจ สินคาที่เกี่ยวของกับเทคโนโลยี
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สูงสวนใหญจะมีการนําเสนอภาพลักษณที่เรียบงาย เพื่อหลีกเล่ียงปญหาความรําคาญใจของ

กลุมเปาหมายแตจะสรางความรูสึกดีอยางยากจะบรรยาย 

 6. ภาพลักษณมีสองนัย การมีสองนัยนี้ถือเปนความคลุมเครือระหวาง จินตนาการและ

ความรูสึก ระหวางความคาดหวังและความเปนจริง ซึ่งการมีลักษณะสองนัยนี้เหมาะกับอนาคตที่ไม

สามารถคาดคะเนหรือรสนิยมที่ไมอาจเปลี่ยนแปลงได 

 นอกจากนี้  เสรี วงษมณฑา (2542: 16) ยังไดกําหนดกรอบลักษณะของภาพลักษณไวดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 ภาพประกอบ 2   กรอบการกําหนดลักษณะของภาพลักษณ เสรี วงษมณฑา  

            

 จะเห็นไดวาบุคคลสามารถรับรูขอเท็จจริง (Objective Fact) อยางเดียวกันได แตก็ยังไมเกิด

ภาพลักษณ ถารูเพียงขอเท็จจริง ในตอนน้ีส่ิงที่ไดเรียนรู (Knowledge) แตเมื่อใดก็ตามที่เร่ิมนําการ

ประเมินสวนตัว (Personal Judgment) เขาไปรวมดวยจากขอเท็จจริงที่ไดรับรูมา และนั้นก็คือ

ภาพลักษณที่มีอคติสวนตัว (Subjective Bias) เขามาเกี่ยวของดวย 

องคประกอบของภาพลักษณ  

 แคนเนท อี บัวด้ิง  (Kenneth E.Boulding. 1997: 91) ไดอธิบายวา “ภาพลักษณ”  เปน

ความรู ความรูสึกของคนเราท่ีมีตอส่ิงตาง โดยเฉพาะความรูนั้นเปนความรูที่เราสรางข้ึนเองเฉพาะตน 

เปนความรูเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) ซึ่งประกอบดวย “ขอเท็จจริง” และ “คุณคา”  ที่เรา

ภาพลักษณ (Image) 

ขอเท็จจริง 
(Objective fact) 

การประเมินสวนตัว 
(Personal Judgment) 

ภาพลักษณเปนเร่ืองของการรับรูซึ่งเปนความคิดคํานงึมากกวาความจริง 

(Image is perceptual reality not factual realty) 
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เปนผูกําหนดโดยแตละตําแหนงละบุคคลจะเก็บสะสมความรูเชิงอัตวิสัยเกี่ยวกับส่ิงตางรอบตัวที่ได

ประสบและความเช่ือวาจริง เนื่องจากคนเราไมสามารถที่จะรับรู และทําความเขาใจกับทุกส่ิงได

ครบถวนเสมอไปเรามักจะไดรับภาพเฉพาะภาพบางสวนหรือลักษณะกวางๆ ของส่ิงเหลานั้น ซึ่งอาจไม

ชัดเจนแนนอนเพียงพอ และมักตีความหมาย หรืความหมายแกส่ิงนั้นๆ ดวยตัวเราเอง ความรูเชิงอัต

วิสัยนี้จะประกอบกันเปนภาพลักษณของส่ิงตางๆที่อยูในโลกตามทัศนะของเรา และพฤติกรรมที่เรา

แสดงออกก็จะข้ึนกับภาพลักษณะของส่ิงนั้นๆที่เรามีอยูในสมองดวยประเภทของภาพลักษณ 

       คอตเลอร  (Kotler.  2000: 296)  ไดกลาวถึงประเภทของภาพลักษณของการตลาดไววาภาพ

ลักษณะ เปนวิถีที่ประชาชนรับรูเกี่ยวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัท และภาพลักษณเปนส่ิงที่

เกิดข้ึนไดจากปจจัยหลายประเภทภายใตการควบคุมของธุรกิจ เมื่อพิจารณาภาพลักษณที่องคการ

ธุรกิจจะสามารถนํามาเปนองคประกอบทางการบริหารการจัดการไดแลว อาจจํากัดขอบเขตประเภท

ของภาพลักษณที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาดใหชัดเจนโดยจําแนกเปน 3 ประเภทดวยกันคือ 

 1.  ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริหาร (Product of Service Image) คือ ภาพลักษณที่ 

เกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีตอผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทอยางเดียว ไมรวมถึงตัวองคการหรือ

ตัวธุรกิจ ซึ่งบริษัทหนึ่ง ๆ อาจมีผลิตภัณฑหลายชนิดและหลายยี่หอจําหนายอยูในทองตลาด ดังนั้น

ภาพลักษณประเภทนี้จึงเปนภาพโดยรวมของผลิตภัณฑหรือบริการทุกชนิดและทุกตราย่ีหอ ที่อยู

ภายใตความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 

 2.  ภาพลักษณตราย่ีหอ (Brand Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในใจของประชาชนที่มีตอ

สินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง หรือตรา (Brand) ใดตราหนึ่ง หรือเคร่ืองหมายทางการคา (Trademark) ใด

เคร่ืองหมายการคาหนึ่ง สวนมากมักอาศัยวิธีการโฆษณาและการสงเสริมการขาย เพื่อบงบอกถึง

บุคลิกลักษณะของสินคา โดยการเนนถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แมสินคาหลายยี่หอจะมาจาก

บริษัทเดียวกัน แตก็ไมจําเปนตองมีภาพลักษณที่เหมือนกัน เนื่องจากภาพลักษณของตรายี่หอถือวา

เปนส่ิงเฉพาะตัว โดยข้ึนอยูกับการกําหนดตําแหนงครองใจ (Positioning) ของสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง 

ที่บริษัทตองการใหมีความแตกตางจากยี่หออ่ืนๆ 

 3.  ภาพลักษณของสถาบันหรือองคการ (Institution Image)  คือ ภาพที่เกิดข้ึนในใจของ

ประชาชนที่มีตอองคการหรือสถาบัน ซึ่งเนนเฉพาะภาพของตัวสถาบันหรือองคการเพียงสวนเดียว ไม

รวมถึงสินคาหรือบริการที่จําหนาย ดังนั้น ภาพลักษณประเภทนี้จึงเปนภาพที่สะทอนถึงการบริหารการ

ดําเนินงานขององคการ ทั้งในแงระบบบริหารจัดการ บุคลกร ความรับผิดชอบตอสังคม และทํา

ประโยชนแกสารธารณะ    
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 จากการศึกษาแนวความคิดนี้สามารถนําไปใช ในการสรางกลยุทธการตลาดรานคาปลีกและ

คาสงได ที่นําขอมูลจากการศึกษาเร่ืองภาพลักษณขององคกรนั้นมีความสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จ

ขององคการทั้งในระยะส้ันและระยะยาว องคการตางๆ ไดรับความสนใจจากสาธารณชนมากข้ึน 

ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีการส่ือสารการสื่อสารมวลชนทําใหคนในสังคมตางๆ รับทราบ 

ขาวสารเหตุการณที่เกิดข้ึนไดอยางกวางขวาง ถาองคกรใดมีภาพลักษณที่ดีก็จะไดรับความเช่ือถือ

ไววางใจ  และดึงดูดลูกคาไดสงผลใหประสบความสําเร็จในการดําเนินงาน  อาจกลาวไดวา

ภาพลักษณของรานคานั้นเปนปจจัยสําคัญในการเกิดความภักดีตอองคกร 

 จากการศึกษา เร่ืองภาพลักษณ ของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ที่มีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคผูวิจัยไดใชแนวคิดของแฮนแซน  และดอยทเซอร (Hansen; & Deutscher 1977-

1978) มาใชในการศึกษาในคร้ังนี้ แบงประเภทองคประกอบของภาพลักษณของรานคาอยางเปน

ระบบ โดยภาพลักษณของรานมีหลายมิติ จากแนวคิดของแฮนแซน; และดอยทเซอร. (Hansen &  

Deutscher 1977-1978) ไดแบงประเภทองคประกอบของภาพลักษณของรานคาอยางเปนระบบ โดย

ภาพลักษณของรานมีหลายมิติ ดังนี้ ดานสินคา ดานสงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานอํานวย

ความสะดวกของราน  ดานการบริการของราน ดานบรรยากาศของราน และดานตราสินคาของราน 

ทั้งนี้ผูวิจัยไดเลือกศึกษา 7 ดานไดแก  ราคา คุณภาพ การตอบสนองความตองการของผูบริโภค ทําเล

ที่ต้ัง การบริการ การจัดประเภท และความสะดวก การศึกษาคร้ังนี้ตองใชองคประกอบทั้ง 7 มิติ  

เนื่องจากการศึกษาแนวความคิดนี้สามารถนํามาใช ในการสรางกลยุทธทางการตลาดของรานคาปลีก

ไดที่จําขอมูลจากการศึกษา เร่ือง ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสามารถนํามาใชใน

การเปลี่ยนปฏิกิริยาของผูบริโภคที่มีตอหางฯไดเปนอยางดี  เนื่องจากคุณสมบัติดังกลาวฯ ทั้งดานการ

ขายสินคาและบริการ สามารถปรับไดตามความคิดเห็นของผูบริโภคนักการตลาดจะตองรูวาลูกคารูสึก

อยางไรกับรานคาปลีก และผูวิจัยไดนําแนวคิดของค็อตเลอร (Kotler.  2000: 296) นํามาศึกษาในคร้ัง

นี้ดวยไดแก ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริหาร (Product of Service Image) ไดแงของคุณของ

คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในแงของการตอบสนองความตองการของลูกคาของหาง

เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล และทําเลของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ซึ่งสามารถนํามาใชในการ

ประเมินภาพลักษณผลิตภัณฑและบริการไดเปนอยางดีซึ่งทฤษฎีดังกลาวมีความสัมพันธกับแนวคิด

และแบบสอบถามจึงไดนํามาทําการศึกษาในคร้ังนี้  
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3.  ทฤษฏี และแนวคิดเก่ียวกับความภักดีตอตราสินคา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ  (2546: 406) กลาววา ความรักภักดีตอตราสินคา(Brand 

Loyalty) หมายถึง ความซื่อสัตย ความจงรักภักดีตอตราสินคา ซึ่งจะมีผลตอการซ้ือสินคานั้นซํ้า ถามี

ความภักดีตอตราสินคาสูงเรียกวามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 

 สวนคุณคาตราสินคา (Brand equity หรือ Brand value) หมายถึง การที่ตราสินคาของ

บริษัทมีความหมายเปนเชิงบวกในสายตาของผูซื้อ เปนคุณคาผลิตภัณฑที่รับรู (Perceived value) ใน

สายตาลูกคาคุณคาตราสินคาจะสรางขอใดเปรียบทางการแขงขันดังนี้ 

 1.  บริษัทสามารถลดคาใชจายทางการตลาดได เพราะการรูจักตราสินคา (Brand 

awareness) และมีความรักภักดีตอตราสินคา (Brand loyalty) 

 2.  บริษัทจะมีสภาพคลองทางการคาในการตอรองกับผูจัดจําหนายและผูคาปลีกเพราะ

ลูกคาคาดหวังวาคนกลางจะจัดหาตราสินคาไวขาย 

 3. บริษัทจะสามารถต้ังราคาไดสูงกวาคูแขงเพราะตราสินคามีคุณภาพการรับรูที่สูงกวาคู

แขงขัน 

 4. บริษัทสามารถขยายตราสินคาไดมากข้ึนเพราะช่ือตราสินคาสามารถสรางความ

เชื่อถือไดสูง ตราสินคาจะชวยใหบริษัทสามารถหลีกเล่ียงการแขงขันดานราคาได 

 กอค  เตง ลัว  (Geok Theng Lau 1999) นักการตลาดมีความสนใจในแนวคิดดานความ

จงรักภักดี เพราะความจงรักภักดีในตราสินคาเปนตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ และตราสินคา

หรือ สัญลักษณเปนส่ิงที่สรางประโยชนใหบริษัท การซื้อหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน 

การบริหารตราสินคาเปนส่ิงสําคัญตอความจงรักภักดี แตหากแนวคิดไมชัดเจนจะทําใหเกิดปญหา

การศึกษาคนควาและนําไปปฏิบัติงานได 
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 จากโมเดลความจงรักภักดีของผูบริโภคและการเช่ือมโยงของความจงรักภักดีในตราสินคามี

ดังนี้  CONSUMERS’ TRUST IN BRAND AND THE LINK TO BRAND LOYALTY 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพประกอบ  3  โมเดลความจงรักภักดีของผูบริโภคและการเช่ือมโยงของความจงรักภักดี      

         ในนตราสินคา 

 

 นักการตลาดมีความสนใจในแนวคิดดานความจงรักภักดี เพราะความจงรักภักดีในตราสินคา

เปนตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ และตราสินคาหรือสัญลักษณเปนส่ิงที่สรางประโยชนให

บริษัท การซื้อหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน การบริหารตราสินคาเปนส่ิงสําคัญตอความ

จงรักภักดีแตหากแนวคิดไมชัดเจนจะทําใหเกิดปญหาการศึกษาคนควาและนําไปปฏิบัติงานได 

 

 

 

Brand   Characteristics 

Brand   Reputation 

Brand   Predictability 

Brand  Competence 

Company  Characteristics 

Trust  in Company  

Company  Reputation 

Company  Perceived  Motive 

Company  Integrity 

Consumer- Brand  

Characteristics 

Similarity  Self-Concept  and 

Brand  Personality  

Brand  Linking 

Brand  Experience 

Brand  Satisfaction 

Peer  Suppot 

Trust in Brand Brand   Loyalty
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ความหมายของการเลือกหัวขอในกรอบ ดังนี้ 

 1.  บุคลิกของตราสินคา (Brand Characteristics) เกิดข้ึนกอนความเช่ือมั่นในตราสินคา 

ซึ่งบุคลิกของตราสินคาจะสะทอนใหเห็นถึงกฎแหงความจําเปนที่สุดที่ทําใหเกิดความยอมรับในใจ 

ในขณะที่ผูบริโภคตัดสินใจที่จะไววางใจในตราสินคาหรือตรานั้นๆ ก็เหมือนกับการตัดสินใจของบุคคล

ไปยังผูอ่ืนกอนการตัดสินใจวาไดส่ิงที่เปนเพื่อนได ผูบริโภคก็เชนกัน ตัดสินตราสินคากอนที่จะซ้ือ หรือ

การสรางความคุนเคยกับมันกอนนั่นเอง รูปแบบจากงานวิจัยเร่ืองความไววางในระหวางบุคคลนั้นมี

ปจจัยข้ึนอยูกับความมีชื่อเสียง และความสามารถของตราสินคานั้นๆ (Andaleep; &  Anwar. 1996) 

(http://www.atypon-link.com/AMA/doi/abs/10.1509) 

 1.1  Brand Reputation เปนความมีชื่อเสียงของตราสินคานั้นมาจากความคิดเห็น 

ของผูอ่ืนที่แสดงวา สินคานั้นดี และสามารถเชื่อถือได หรือไมเสียงาย ตามสินคาที่มีชื่อเสียงนอกจาก

สามารถพัฒนาข้ึนจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ ยังเกิดมาจากความมีอิทธิพลของคุณภาพและการ

ใชงานหรือใชบริการ (กรวิภา อมรประภาธีรกุล. 2553: 23) พบวาความมีชื่อเสียงของตราสินคาจะ

นําไปสูความคาดหวังของลูกคาที่เปนบวกตอตัวสินคา 

 1.2  Brand Competence คือ ความสามารถหรืออํานาจแหงตราสินคา เปนหนึ่ง

เดียวที่สามารถนําไปสูการแกปญหา เพื่อบรรลุเปาหมายแหงความตองการของลูกคาความสามารถ

เปนทักษะและคุณสมบัติ ที่จะนําไปสูเปาหมาย และมีอิทธิพลใหบรรลุตอความมุงหมายหรือเปนความ

ตองการ  

 2.  คุณสมบัติของบริษัท (Company Characteristics) สามารถหย่ังถึงระดับที่มีตอ

ผูบริโภคที่ไววางใจตอตราสินคา ความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับบริษัทภายใตตรานั้นๆ เหมือนวาจะเปน

กุญแจเพื่อไขเขาไปสูตราสินคานั้นๆ ฉะนั้นคุณสมบัติของบริษัทเปนตัวเสนอใหเกิดผลลัพธตอความ

ไววางใจของผูบริโภค นั้นคือความไววางใจในตัวบริษัท หรือความมีชื่อเสียงในบริษัทนั่นเอง  

 2.1  Trust in Company ภายใตบรรษัทภิบาล ที่ลูกคาจะยอมรับไดนั้นองคกรจะตอง

ปฏิบัติตามกฎระเบียบและสัญญาที่วางไว ซึ่งเปนจรรยาบรรณ และความซื่อสัตยของบริษัทนั้น  

 2.2  Company Integrity ภายใตบรรษัทภิบาล ที่ลูกคาจะยอมรับไดนั้นองคกรจะ

ดองปฏิบัติตามกฎระเบียบและสัญญาที่วางไว ซึ่งเปนจรรยาบรรณ (Mayer;  et al. 1995 ) 

 3. บุคคลิกตราสินคาของผูบริโภค (Consumer-Brand) กลาวคือ ไมเพียงแตความ

คลายคลึงกันระหวางแนวความคิดของผูบริโภคและบุคลิกของตราสินคาเทานั้น ความชอบในตรา

สินคาประสบการณในตราสินคา ความพึงพอใจตราสินคา และการไดรับการสนับสนุนจากตราสินคา 
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เปนส่ิงที่สงผลตอความไววางใจในตราสินคา ความพึงพอใจในตราสินคา และการไดรับการสนับสนุน

จากตราสินคา เปนส่ิงที่สงผลตอความไววางใจในตราสินคา 

 3.1  Brand Satisfaction เปนความพึงพอใจในตราสินคาซึ่ง กลาววา เปนการ

ตอบสนองที่จะทําใหเกิดความไววางใจในธุรกิจนั้นๆ เมื่อลูกคาไดใชสินคาและเกิดความพึงพอใจจะ

เปนการตอกยํ้า ทําใหเกิดการยอมรับตราสินคา ซึ่งลูกคาจะมีความไววางใจในตราสินคามากข้ึน 

 3.2  Peer Support  (Doney; & Canon. 1997) กลาววา การบอกตอเปนทางที่ทําให 

บุคคลอ่ืน เกิดความไววางใจ โดยจากกลุมหนึ่งไปยังอีกกลุมหนึ่งใหเห็นคุณคาของสินคานั้น และการ

ไววางใจจะถูกบอกกลาวจากบุคคลไปยังบุคคลอื่น (เชนเพื่อน บุคคลที่ติดตอดวย หรือสมาชิก )หรือ

จากกลุมดังกลาวไปยังผูบริโภค ผูบริโภคก็จะไววางใจในตราสินคาซ่ึงเปนส่ิงที่ทําใหเกิดความเช่ือถือได

เร็ว 

 4.  การไววางใจในตราสินคา (Trust in Brand) จากเหตุผลดังกลาวขางตน ทําใหลูกคา 

เกิดความไววางใจ ในตราสนิคา จะทาํใหลูกคายงัคงใชบริการตอไป 

 จากการศึกษาความภักดี ของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของผูบริโภคผูวิจัยไดใชแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ  (2546: 406)  ซึ่งมาใชในการศึกษา

ในดาน ความรักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) หมายถึง ความซ่ือสัตย ความจงรักภักดีตอตรา

สินคา ซึ่งจะมีผลตอการซื้อสินคานั้น ถามีความภักดีตอตราสินคาสูงเรียกวามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา

ซึ่งมีซึ่งผูศึกษาในแงของการแนะนําบุคคลอ่ืน แนวโนมที่จะกลับมาอีก ทานจะกลับมาอีกแนนอน การ

รับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ผูวิจัย ใชแนวคิดดานความจงรักภักดี ของ (Geok Theng Lau. 

1999)  มาใชในการศึกษาคร้ังนี้ดวยเนื่องจากเปนตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ ไดแก ดาน

สินคา ดานสงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานส่ิงอํานวยความสะดวกของราน ดานบริการของ

ราน ดานบรรยากาศของราน ดานตราสินคาของราน การศึกษาแนวคิดนี้เปนส่ิงที่สรางประโยชนให

บริษัท เพื่อใหเกิดการซื้อซํ้าหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน การบริหารตราสินคาเปนส่ิง

สําคัญตอความจงรักภักดี ถามีความภักดีตอตราสินคาสูงเรียกวามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาของ                

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546) และการศึกษาโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค ในสวนของข้ันตอนการ

ตัดสินใจซื้อสินคา ของ ศริวรรณ  เสรีรัตน  (2546) ดังนั้นการวิจัยคร้ังนี้ผูจึงไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

มาใชในการอางอิงเนื่องจากมีความสัมพันธกับกรอบแนวความคิดและแบบสอบถามครอบคลุมกับส่ิง

ที่ผูวิจัยตองการศึกษาในคร้ังนี้ 
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4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพบริการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ  (2541: 334) ไดกลาววา การบริการเปนกิจกรรม 

ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา 

 กุลธน ธนาพงศธร (2530: 303) ไดกลาวไววา การบริการที่ดี ตองสอดคลองกับความตองการ

ของบุคคลสวนใหญ มิไดเปนการจัดข้ึนเพื่อบุคคลกลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ มีการใหบริการที่ดําเนิน

ไปอยางตอเนื่องสม่ําเสมอ โดยใชหลักความเสมอภาคแกผูมารับบริการและเทาเทียมกัน ไมมีการใช

สิทธิพิเศษแกกลุมบุคคลกลุมใดแตกตางจากกลุมคนอ่ืนอยางเห็นไดชัด และคาใชจายที่ตองใชไปใน

การบริการจะตองไมมากจนเกินกวาผลที่จะไดรับ ยึดหลักความสะดวกในการปฏิบัติ งายตอการเขารับ

บริการ ทั้งไมสรางความยุงยากใหแกผูบริการหรือผูรับบริการมากจนเกินไป 

 คอทเลอร (Kotler.  2000: 428) ไดใหคําจํากัดความของการบริการ คือ กิจกรรมหรือ

ประโยชนเชิงนามธรรม ซึ่งฝายหนึ่งไดเสนอเพื่อขายใหกับอีกฝายหนึ่ง โดยผูรับบริการไมไดครอบครอง

การบริการนั้นอยางเปนรูปธรรม กระบวนการใหบริการอาจจะใหควบคูไปกับการจําหนายผลิตภัณฑ

หรือไมก็ได 

 กรอนรูส (Gronroos. 1990:  27) ไดใหคําจํากัดความของการบริการ คือ กิจกรรมหรือชุดของ

กิจกรรม ซึ่งอาจอยูในสภาพที่จับตองไดหรือไมก็ตาม เกิดข้ึนเมื่อมีการปฏิสัมพันธกันระหวาง ลูกคากับ

ผูใหบริการหรือระบบของการบริการ ซึ่งจัดเตรียมไวเพื่อแกปญหาของลูกคา 

 แม็ก เวบเบอร (Weber.  1966: 340) กลาววา การใหบริการที่มีประสิทธิภาพ และเปน

ประโยชนตอประชาชนมากที่สุดคือ การใหบริการที่ไมคํานึงถึงตัวบุคคล เปนการใหบริการที่ปราศจาก

อารมณ ความชอบพอ สนใจเปนพิเศษ ทุกคนตองไดรับการปฏิบัติที่เทาเทียมกันตามเกณฑเม่ืออยูใน

สภาพที่เหมือนกัน 
  
ความสําคัญของการบริการ 
          มิลเลท (สุวัฒนา ใบเจริญ. 2540; อางอิงจาก มิลเลท. 1965)  ชี้ใหเห็นถึงความสําคัญของการ

บริการ คือการสรางความพึงพอใจในงานบริการ (Satisfactory Service) หรือความสามารถที่จะ

พิจารณาวาบริการนั้นเปนที่พึงพอใจหรือไม โดยมีลักษณะที่สําคัญ 5 ประการ 

 1. การใหบริการอยางเสมอภาค (Equitable Service) คือ การบริการที่มีความ

ยุติธรรม ความเสมอภาค และความเสมอหนาไมวาจะเปนใคร 

 2. การใหบริการอยางทันตอเวลา (Timely Service) คือการใหบริการตามลักษณะ

ความจําเปนรีบดวน 
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 3. การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample Service) คือ ความตองการเพียงพอในดาน

สถานที่ บุคลากร วัสดุอุปกรณตางๆ 

 4. การใหบริการอยางตอเนื่อง (Continuous Service) การใหบริการนั้นๆตองดําเนิน

ไปอยางตอเนื่องและสํ่าเสมอ ครบวงจรของการบริการ จนกวาจะบรรลุผล 

 5. การใหบริการอยางความกาวหนา (Progressive Service) คือ การพัฒนางาน

บริการดานปริมาณคุณภาพ ใหมีความเจริญกาวหนาไปเร่ือยๆ 

 
 ลักษณะของผูนําดานการบริการ 
 พาราสุไรมาน, เซททามอล และเบอรร่ี (Parasuraman; Zethamal; & Berry.  (1990: 

41-50) กลาววา ผูนําดานการบริการควรมีลักษณะดังนี้คือ 

 1.  มีวิสัยทัศนเกี่ยวกับการบริการ (Service Vision) คือ การมองถึงคุณภาพของการ

บริการวาเปนกลยุทธที่จะทําใหแตละองคกรประสบความสําเร็จในธุรกิจนั้นๆ โดยมองวาการใหบริการ

ที่มีคุณภาพอยูตลอดเวลา จะเปนกุญแจสําคัญที่จะสรางกําไรใหแกองคกรได และผูนําจะตองไม

หยุดยั้งในการพัฒนาคุณภาพในการบริการของตนตอไป 

 2.  มีมาตรฐานสูง  (High Standard) คือ การสรางความแตกตางในการบริการซ่ึง

ไมใชเพียงแคการมีบริการที่ดีเทานั้น โดยมองเห็นวาบางครั้งเพียงจุดเล็กๆที่ใหความสนใจก็จะสามารถ

สรางความประทับใจใหแกลูกคาได และมีความกระตือรือรนที่จะสรางการบริการที่ประทับใจใหแก

ลูกคาในคร้ังแรกที่ใชบริการ มีการพัฒนาความนาเช่ือถือในการบริการใหเกิดแกธุรกิจบริการของตนเอง 

 3.  มีแบบอยางผูนําสนาม (In-the field leadership style) การเปนผูนําในการ

บริการจําเปนตองลงไปสัมผัสกับการบริการจริงๆ ไมใชเพียงแคการวางแผนส่ังการเทานั้น ซึ่ง หมายถึง

การใกลชิดกับพนักงานผูใหบริการ การใหคําแนะนํา การยกยอง การแกไขปญหา การสอบถาม และ

การรับฟง เพื่อใหไดขอมูลตางๆในงานบริการที่เกิดข้ึน โดยจะตองมีการสรางและบริหารทีมงานบริการ

ที่ดีดวย 

 4.  มีความซื่อสัตย (Integrity) ลักษณะที่สําคัญอยางหนึ่งของการเปนผูนําในการ

บริการ คือ ความซ่ือสัตย โดยจะตองทําในส่ิงที่ถูกตอง แมวาส่ิงนั้นจะทําใหตนทุนเพิ่มข้ึน 

 นักวิชาการกลุมนี้ยังไดกําหนดทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพของการใหบริการ วาจะตองมี

ลักษณะ 10 ประการคือ 

 1.  ลักษณะทางกายภาพหรือส่ิงที่สามารถจับตองได (Tangibility) หมายถึง การ

เตรียมวัสดุ อุปกรณ สถานที่ ที่ใชในการบริการ เพื่อใหเกิดความสะดวกแกผูรับบริการ 
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 2.  ความเช่ือถือได (Reliability) หมายถึง ความสม่ําเสมอของมาตรฐานในการ

บริการ และความเชื่อถือได นั่นหมายถึง การที่บริษัทไดสงมอบการบริการใหแกลูกคาไดอยางถูกตอง

ในคร้ังแรกที่ไดรับบริการ 

 3.  การตอบสนองตอลูกคา (Responsiveness)  หมายถึง ความพรอม และความ

เต็มใจในการใหบริการแกลูกคา และยังรวมถึงการใหบริการภายในเวลาที่เหมาะสม 

 4.  ความสุภาพ (Courtesy) หมายถึง ผูใหบริการที่มีความสุภาพออนโยนตอการ

ใหบริการ ใหการเคารพตอลูกคา ใหความสนใจและเปนมิตร และมีการแตงกายสะอาดเรียบรอย 

 5.  ความสามารถ (Competence) หมายถึง การที่ผูใหบริการมีความรูและมีทักษะที่

ดีในการใหบริการ 

 6.  ความนาเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความไววางใจ ความนาเช่ือถือที่ลูกคาจะ

ไดรับและความซื่อสัตยที่ผูใหบริการจะมีตอลูกคา 

 7.  ความมั่นคงปลอดภัย (Security) หมายถึง บริการที่ไดรับจะตองปราศจากความ

เส่ียงส่ิงที่เปนอันตรายหรือปญหาตางๆตองใหลูกคาเกิดความมั่นใจในชีวิตทรัพยสิน และช่ือเสียง 

 8.  การเขาถึงบริการ (Access) หมายถึง ผูเขารับบริการตองไดรับความสะดวก ไมมี

ข้ันตอนที่ซับซอนเกินไป ใชเวลาในการรอคอยนอย และผูใหบริการอยูในสถานที่ที่ติอตอไดสะดวก 

เวลาเปดและปดใหบริการมีความเหมาะสม 

 9.  การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง การที่ผูใหบริการสามารถอธิบาย

ใหลูกคาเขาใจถึงการบริการไดเปนอยางดี และมีความเขาใจในความตองการของลูกคา และแจง

รายละเอียดของคาบริการใหลูกคาไดรับทราบ 

 10.  การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding the customer) หมายถึง ผูใหบริการ

ตองเขาใจในความตองการของลูกคาและสนใจที่จะตอบสนองตอความตองการนั้นๆ 

 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจุบันแนวความคิดทางการตลาดมุงใหความสนใจกับความตองการของผูบริโภคเปน

สําคัญ ทําใหธุรกิจจําเปนตองใชกลยุทธทางการตลาดมากข้ึนเพื่อใหไดรับการตอบสนองจากผูบริโภค

อยางสมํ่าเสมอ รวมทั้งเปนการรักษาฐานลูกคาใหไดมากที่สุดและสามารถขยายฐานลูกคาใหเพิ่ม

มากข้ึนดวย เนื่องจากการบริหารงานลูกคาสัมพันธนั้นเปนกิจกรรมการตลาดที่กระทําตอลูกคา โดย

มุงใหลูกคาเกิดความเขาใจมีการรับรูที่ดีตลอดจนรูสึกชอบบริษัทและสินคาหรือบริการของบริษัท และ

พัฒนาความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคาใหไดรับประโยชนทั้งสองฝายเปนระยะเวลายาวนาน    
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จึงตองมีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อที่จะสามารถสรางความสัมพันธไดตรงตาม

กลุมลูกคาเปาหมายใหเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด ซึ่งความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไดมีผูใหคํา

นิยามของคําวาไวหลายราย โดยความหมายของคําวาพฤติกรรมผูบริโภคที่สําคัญนั้นมีดังตอไปนี้ 

 เสรี วงษมณฑา (2542: 30) วิชาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) เปนวิชาที่ศึกษา

เร่ืองการตอบสนองความตองการและความจําเปน (Needs) ของผูบริโภคใหเกิดความพอใจ 

(Satisfaction) การที่นักการตลาดจะสามารถตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้น จําเปนตอง

ทําความเขาใจผูบริโภคเพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใคร ไมเขาใจวาเขาตองการอะไร ชอบส่ิงใด ไม

ชอบส่ิงใดก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของเขาได  

 
 ลักษณะของผูบริโภค 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 30) ไดอธิบายลักษณะของผูบริโภคไว ดังนี ้

 1.  ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น

บุคคลนั้นตองมีความตองการผลิตภัณฑ หรือบริการ แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็จะไมใช

ผูบริโภค ความตองการนั้นตองเปนนามธรรม เปนความตองการพื้นฐานเบ้ืองตนที่ไมใชกลาวถึงสินคา 

แตกลาวถึงส่ิงที่เกิดข้ึนเกี่ยวกับตัวบุคคล สินคา และบริการตางๆ ก็สามารถนําออกมาขายเพื่อ

ตอบสนองความตองการขั้นปฐมภูมิได 

 2.  ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ

ตองการอยางเดียวไมไดแตตองมีอํานาจซ้ือดวย ฉะนั้นการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคตอง

วิเคราะหไปที่ตัวเงินของผูบริโภคดวย 

 3.  การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด

ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากกนอยแคไหน 

 4.  พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร เชน ซื้อกี่

คร้ัง คร้ังละเทาไหร ซื้อกับใคร เปนตน 

 พฤติกรรมของผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ (Physical) และลักษณะ

ทางกายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา (Psychological) สภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัว 

(Family) 

 ครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม (Social) รวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแต

ละทองถิ่น (Cultural) ซึ่งทั้งหมดนี้ตองคํานึงถึงพฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการใชของผูบริโภค 

(เสรี วงษมณฑา. 2542: 32) 
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 ลาวดอน และเดลลา กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

กระบวนการตัดสินใจ และกิจกรรมกายภาพที่บุคคลกระทํา เมื่อเขาทําการประเมิน (Evaluating) 

แสวงหาและครอบครอง (Acquiring) การใช (Using) หรือบริโภค (Consuming) สินคาและบริการ 

(Goods and Services) (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2546: 10; อางอิงจาก Loudon; & Della. 1993) 

 ชิฟแมน และคานัค กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการ

คนหา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช (Using) การประเมิน (Evaluating) และการ

ดําเนนิการ (Disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ โดยคาดหวังวาส่ิงเหลานัน้จะสามารถตอบสนอง

ความตองการของตนได (ฉัตรยาพร เสมอใจ. 2546: 10; อางอิงจาก Shiffman and Kanuk. 1997) 

 เอ็นเกล แบล็คเคล และไมเนียด กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลในการประเมิน (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) 

การใช (Using) และการดําเนินการ (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ (ฉัตรยาพร เสมอใจ. 

2546: 10; อางอิงจาก Engel Blackel; & Miniard. 1993) 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่

เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของ

การตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 

 จากความหมายทั้งหมดที่กลาวมาพอจะสรุปรวมไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ โดยผานกระบวนการ

แลกเปล่ียนที่บุคคลตองการ โดยมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําซ่ึงมีอิทธิพลมาจากปจจัยที่

อยูภายในของบุคคล (Internal variable) และปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล (External variable) 

 ธีรภัทธ มกรพันธ (2539: 11-12) กลาววา เมื่อพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญและมี

ความแตกตางกัน การจะคนหาอาจข้ึนกับหนึ่งตัวแปรสําคัญ เกือบจะทุกการวิจัยการตลาดไดรวมเอา 

“รายได”เปนหนึ่งในกุญแจไขปญหาการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคเพราะแหลงที่มาของเศรษฐกิจ

หรือก็คือรายได ความมั่งค่ัง เปนปจจัยแรกของตัวแปรในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
                 การวิเคราะหพฤติกรรมดานการบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 

และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของ

ผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธการตลาด ที่สามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

                คําถามที่ใชเพื่อคนหาพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบไปดวย Who? What? 

Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ  7Os ซึ่งประกอบไปดวย 

Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets Operations มีตางแสดงการ

ใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคทั้งการใชกลยุทธการตลาด

ใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค แสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และ

คําถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค แสดง 

คําถาม 7 คําถาม ดังนี้  
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ตาราง 3 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6 W และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 

คําถาม ( 6 W และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ ( 7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน  

(1)  ประชากรศาสตร           

(2)  ภูมิศาสตร  

(3)  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห      

(4)  พฤติกรรม 

กลยุทธการตลาด (4P) ประกอบดวย 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา   การจัด

จําหนายและการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสมและสามารถตอบสนอง

ความ พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What 

does the consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Object) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจาก

ผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติ

หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 

(Product component) และ

ความแตกตางที่เหนือกวาคู

แขงขัน                       

(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ

(Productstrategies) ประกอบดวย      

(1)  ผลิตภัณฑหลัก  

(2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก บรรจุ

ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ  

(3)  ผลิตภัณฑควบ  

(4)  ผลิตภัณฑที่คาดหวงั  

(5)ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน                           

(Competitivedifferentiation) 

ประกอบดวยความแตกตางดาน

ผลิตภัณฑ บริการ พนกังาน 

 และภาพลักษณ 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

คําถาม ( 6 W และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ ( 7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does consumer 

buy) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objective) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของเขาดานรางกายและดาน

จิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธพิล

ตอพฤติกรรมการซื้อ 

(1)  ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวทิยา  

(2)  ปจจัยทางสังคมและวฒันธรรม  

(3)  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

 

กลยุทธที่ใชมากคือ  

(1)  กลยทุธดานผลิตภัณฑ 

(Product strategies)       

(2)  กลยทุธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion strategies) 

ประกอบดวย 

กลยุทธดานโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขาย การให

ขาว  

(3)  กลยทุธดานราคา (Price 

strategies) (4)  กลยทุธดานชอง

ทางการจัดจําหนาย 

(Distribution channel 

strategies ) 

4.  การมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ 

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ(Organization) มี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย  

(1)  ผูริเร่ิม  

(2)  ผูมีอิทธพิล  

(3)  ผูตัดสินใจซื้อ  

(4)  ผูซื้อ  

(5)  ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยทุธการ

โฆษณา และ (หรือ) กลยทุธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

 

 

 

 

 



32 

 

ตาราง  3 (ตอ) 

 

คําถาม ( 6 W และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ ( 7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซื้ อ  (Occasions) 

เชน ชวงเดือนใดของป หือชวงฤดู

ใดของป  ช ว งวัน ใดของ เ ดือน 

ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion strategies) เชน

ทําการสง เส ริมกาตลาดเ ม่ือใดจึงจะ

สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซ้ือที่ไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ช อ งทางห รือแหล ง  (Outlet) ที่

ผู บ ริ โ ภ ค ไ ป ทํ า ก า ร ซ้ื อ  เ ช น 

หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต 

รานขายของชํา-บางลําพู ฯลฯ 

กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  

(Distribution channel strategies) 

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย 

พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How the consumer 

buy?) 

ข้ั น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ

(Operations) ประกอบดวย  

(1)  การรับรูปญหา  

(2)  การคนหาขอมูล  

(3)  การประเมินผลทางเลือก  

(4)  ตัดสินใจซื้อ  

(5)  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion strategies)  

ประกอบดวยการโฆษณา การขายโดย

พนั ก ง านขาย   การประชา สัมพั น ธ 

การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย 

จะกําหนดวัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคใน 

การตัดสินใจซื้อ 

 

        ที่มา:  ศิริวรรณ และคนอ่ืนๆ. (2546). 194 decision making (ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และคนอ่ืนๆ   

2546: 197  ปรับปรุงจาก Schiffman and Kanuk. 2000: 7 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) ของ Philip Kotler เปน

การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน จากการเกิดส่ิง

กระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ เมื่อส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภค (Buying’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 

ซึ่งความรูสึกนึกคิดตางๆ จะไดรับอิทธิพลตางๆ ภายในใจผูบริโภค แลวจะมีการตอบสนองของผูบริโภค 
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(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s purchase decision) สรุปแลว

จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูที่ การมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory  ดังภาพประกอบ  4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1   แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) (Model of buyer (consumer    

         ภาพประกอบ 4 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) Model of buyer (consume     

                 behavior) และปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factors influencing   

                 consumer’s buying behavior) (ปรับปรุงจาก Kotler. 2003: 184 )  

    ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ.  (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม.  หนา 198. 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ การตัดสินใจซื้อ
(Marketing stimuli) (Other stimuli) การเลือกผลิตภัณฑ (Purchase)

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ การเลือกตรา 1. การทดลอง (Trial)
ราคา เทคโนโลยี การเลือกผูขาย 2. การซื้อซ้ํา (Repeat

การจัดจําหนาย การเมือง เวลาในการซื้อ purchase)
การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม ปริมาณการซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ

ฯลฯ (Postpurchase
behavior)

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ
(Buyer's decision process)

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 1. การรับรูปญหา (Problem recognition)
และปจจัยดาน (Social)

2. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 2. การคนหาขอมูล (Information search)
3. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological)

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior)

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม
(Cultural)

1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 2.1 กลุมอางอิง
(Cultural)

1.2 วัฒนธรรมยอย 2.2 ครอบครัว
(Subcultural) (Family)

1.3 ช้ันสังคม
(Social class)

การตอบสนองของผูซื้อ (Response = R)

ปจจัยสวนบุคคล
(Personal factors)

สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus = S)

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's characteristics)

2.3 บทบาทและสถานะ
(Roles and statuses)

ปจจัยภายนอก
(External factors)

2. ปจจัยดานสังคม
(Social)

(Reference groups)

กลองดําหรือความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อ

(Buyer's characteristics)

3. ปจจัยสวนบุคคล
(Personal)

3.1 อายุ (Age)
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว
     (Family life cycle)
3.3 อาชีพ (Occupasion)
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ
      (Economic
       circumstances)
       หรือรายได (Income)
3.5 การศึกษา (Educations)
3.6 คานิยมและรูปแบบการ
      ดํารงชีวิต (Value and
      life style)

4. ปจจัยดานจิตวิทยา
(Psychological)

4.1 การจูงใจ
      (Motivation)
4.2 การรับรู (Perception)
4.3 การเรียนรู
      (Learning)
4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs)
4.5 ทัศนคติ (Attitudes)
4.6 บุคลิกภาพ (Personality)
4.7 แนวคิดของตนเอง
     (self concept)

ปจจัยภายใน
(Internal factors)
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 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside 

stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิง

กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหซื้อสินคา

และบริการ (Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา

(อารมณ) ส่ิง 

กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

 1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการ

ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึนเปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) ประกอบดวย 

 1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวย

งานเพื่อกระตุนความตองการ 

 1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม

กับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

 1.1.3  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 

จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

 1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา

สม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดี

กับบุคคลทั่วไปเหลานี้ลวนเปนส่ิงกระตุนความตองการซื้อ 

 1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการซื้อบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

 1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภค อัตราดอกเบ้ีย เปนตน 

 1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีการควบคุม

ระบบการจัดเก็บสินคา ระบบบารโคด ระบบการกระจายสินคา 

 1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน อัตรา

การเพิ่ม หรือลดลงในการเก็บภาษีเงินได มีบทบาทในการเพิ่มหรือลดการบริโภค 

 1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย

ในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นมากข้ึน 
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 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของ

ผูซื้อ เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความนึกคิด

ของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู

ซื้อ 

 2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

 2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวย

ข้ันตอน คือ การรับรู ความตองการ(ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 

และพฤติกรรมภายหลังจากการซื้อ 

 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

หรือผูซื้อ (Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 

 3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) 

 3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice) 

 3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) 

 3.5  การเลือกปริมาณการซือ้ (Purchase amount) 

 ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

 ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ เปนผลมาจากความแตกตางกันของ

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล สงผลใหการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมี

ความแตกตางกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

อยางเหมาะสม (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2546: 38) สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ประเภท คือ ปจจัย

ภายใน และปจจัยภายนอก 

 1.  ปจจัยภายใน (Internal factors) ปจจัยที่เกิดข้ึนจากตัวบุคคล ในดานความคิด

และการแสดงออก มีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตางๆ เชน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความ

เชื่อถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 

 1.1  การจูงใจ (Motivation) เปนส่ิงเราที่เกิดข้ึนจากภายใน และผลักดันใหเกิด

การกระทําข้ึนและเปนแรงจูงใจที่อยูบนพื้นฐานของความตองการ เมื่อไรที่ผูบริโภคมีแรงจูงใจแลว

ความตองการก็จะไดรับการสนองตอบ 



36 

 

 1.2  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด

หรือการกระทําของบุคคลอ่ืน การรับรูของแตละบุคคลจะแตกตางกันออกไป แมวาจะถูกกระตุนอยาง

เดียวกัน และสถานการณเดียวกัน ทั้งหมดนี้ข้ึนอยูกับ 

 -  ลักษณะของส่ิงกระตุน 

 -  ความสัมพนัธของส่ิงกระตุนกับส่ิงรอบตัว 

 -  สภาพภายในของบุคคล 

 1.3  การเรียนรู (Learning) เกิดข้ึนเมื่อบุคคลน้ันไดแสดงพฤติกรรมแลว และ

เกิดข้ึนโดยผานส่ิงตางๆ คือ แรงขับภายใน ส่ิงเรา ตัวเรงใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขับ

เสริมอ่ืนๆ การเรียนรูจะทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและประสบการณทําใหผูบริโภคเกิดการ

เรียนรูได ใน 3 ลักษณะคือ 

 -  ดานการรับรู เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไมรูขอมูลมาเปนการ

รับรูขอมูล หรือจากที่รับรูนอยมาเปนรับรูมากข้ึน 

 -  ดานความรูสึก เปนการเปล่ียนแปลงความรูสึกจากไมชอบเปนชอบ หรือ

จากชอบนอยมาเปนชอบมาก 

 - ดานทักษะ เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเกี่ยวกับความชํานาญ คือ จาก

ส่ิงที่ทําไมเปนมาทําเปนหรือจากที่เปนนอยมาทําใหคลอง 

 1.4  ความเชื่อถือ (Beliefs) บุคคลยอมมีความคิดที่ตนยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่ง

หนึ่ง (Kotler. 2003: 198) หรือเปนความคิดที่ยึดถือในใจ ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีต และมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 1.5  ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึง 

แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความเช่ือ ใน

ขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นนักการ

ตลาดจึงตองสรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาและบริการ หรือศึกษาทัศนคติของ

ผูบริโภคแลวพัฒนาสินคาและบริการใหมีความสอดคลอง 

 1.6  บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนามา

จากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และแสดงออกมาในดานตางๆ ซึ่งมีผลตอการกําหนดรูปแบบในการ

สนองตอบของแตละบุคคล บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 

ระดับ คือ 



37 

 

 -  อิด (Id) ความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย 

 - อีโก (Ego) ความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพ 

และสถานะของบุคคล 

 -  ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนที่สะทอนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของ

สังคมในตัวบุคคล 

 1.7  แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของบุคคลเปนส่ิงที่

ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิด

ของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

 2.  ปจจัยภายนอก (External factors) คือ ปจจัยดานสังคมและวฒันธรรม เปน

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ และไมสามารถควบคุมได มีรายละเอียด ดังนี ้

 2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนผลรวมจากการเรียนรูระหวาง

ความเชื่อ คานิยม และประเพณี ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคม (Shiffman;                

& Kanuk. 2000:G-4) ปจจัยดานวัฒนธรรมแบงได ดังนี ้

 2.1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสัญลักษณหรือส่ิงที่มนุษยสรางข้ึน

โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งสูรุนหนึ่ง ซึ่งเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใด

สังคมหนึ่ง (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-3) หรือเปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมที่

เกี่ยวของกับความตองการและพฤติกรรม 

 2.1.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายใน

สังคม ซึ่งมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน (Shiffman; & Kanuk. 2000: G-13) หรือหมายถึง กลุมยอยของ

วัฒนธรรม ซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความแตกตางจากกลุมอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน (Etzel, 

Walker; & Stanton. 2001: G-12) วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐาน

ของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตร กลุมอาชีพ กลุมยอย

ดานอายุ และกลุมยอยดานเพศ 

 2.1.3  ชั้นสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน

ระดับฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน (Shiffman; & 

Kanuk. 2000: G-12) หรือหมายถึง การแบงหรือการจัดลําดับภายในสังคมซ่ึงถือเกณฑการศึกษา 

อาชีพ และรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยูอาศัย (Etzel, Walker; &  Stanton. 2001: G-11) การแบง

ชั้นของสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได อาชีพ หรือพื้นที่อยูอาศัย ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
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 2.2  ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 

และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยดานสังคมแบงได ดังนี้ 

 2.2.1  กลุมอางอิง (Reference groups) กลุมบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลตอทัศนคติ 

คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-10) แบงไดเปนอีก 2 

ระดับ คือ 

 -  กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อน

บาน หรือผูรวมงาน 

 -  กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม 

ศาสนา เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ 

 2.2.2  ครอบครัว (Family) ไดแก บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปน

กลุมปฐมภูมิ 

 2.2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับ

หลายกลุม เชน ครอบครัว องคกร และสถาบัน โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต

ละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สมารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 

 ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process) ตองผานข้ันตอน ดังนี้ 

1.  รับรูปญหา (Problem recognition) 

2.  การคนหาขอมูล (Information search) 

3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 

 1.  การรับรูความตองการ/ปญหา รับรูวาตองการอะไร ซึ่งอาจเกิดจากส่ิงกระตุนจากภายใน

และภายนอก ความตองการทางกาย ความตองการดานจิตวิทยา 

 2.  การคนหาขอมูล รวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของ เพื่อนําไปประเมินผล โดยขอมูลอาจจะเปน

เร่ืองผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่มาของแหลงขอมูลมาจาก ตัวแทน

ขาย โฆษณา(โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ) อินเตอรเน็ต หางสรรพสินคา หรือจากผูเคยใช หรือทดลองใชเอง 

 3.  การประเมินผลทางเลือก เม่ือไดขอมูลมาแลวผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผล

ทางเลือก โดยกระบวนการประเมินมีดังนี้ 

 -  คุณสมบัติผลิตภัณฑ ดานใดดานหนึ่ง หรือภาพรวม ที่ตอบสนองความตองการ 

 -  การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติที่แตกตางกัน 
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 -  ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา 

 -  ทัศนคติในการเลือกตราสินคา 

 4. การตัดสินใจซื้อ หลังจากผานการประเมินผลมาแลว ผูบริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่

พอใจมากที่สุด แตในระหวางความต้ังใจซื้อ กับ การตัดสินใจซื้อ มีปจจัยที่เขามาเกี่ยวของ 3 ประการ 

 -  ทัศนคติจากบุคคลอ่ืน 

 -  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว 

 -  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 5 แสดงข้ันตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ (Step between   

         evaluation of alternatives and purchase decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546: 224  

         ปรับปรุง  จาก Kolter. 2003: 207) 

 

 5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เปนส่ิงที่นักการตลาดตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจ

ของผูบริโภคภายหลังการซ้ือวาอยูในระดับใด พฤติกรรมหลังการซ้ือที่ตองติดตามและใหความสนใจ มี

รายละเอียดดังนี้ 

 5.1  ความพึงพอใจหลังการซ้ือ (Post purchase satisfaction) เปนระดับความพึงพอใจ

ของผูบริโภคภายหลังจากที่ไดซื้อสินคาและบริการไปแลว ถาสินคาและบริการนั้นมีประสิทธิภาพสูง

เทา หรือเกินความคาดหวัง ก็มีโอกาสที่ผูบริโภคจะกลับมาซ้ือหรือใชบริการซ้ํา 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 
(Evaluation 

of alternatives) 

ความต้ังใจซ้ือ 

(Purchase 

Intention) 

2. ปจจัยสถานการณ 

ที่คาดคะเนไว 

(Anticipated 

Situational factors) 

1. ทัศนคตขิองบุคคลอ่ืน 
(Attitudes of others) 

การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase 

decision) 

3. ปจจัยสถานการณ 
ที่ไมไดคาดคะเนไว 

(Unanticipated 
Situational factors) 
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 5.2  การกระทําภายหลังการซื้อ (Post purchase action) ความพึงพอใจและไมพึงพอใจ

ในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค เชน ซื้อซํ้า เลิกใช บอกตอ หรือรองเรียน 

 5.3  พฤติกรรมการใชและการกําจัดภายหลังการซ้ือ (Post purchase use and 

disposal) เปนส่ิงที่ตองติดตาม เพราะมีผลตอการพัฒนาสินคา ยอดขาย สังคม และส่ิงแวดลอม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพประกอบ 6 แสดงแนวทางที่ผูบริโภคจะเลือกใชงานหรือเลือกกาํจัดผลิตภัณฑ (How customer  

     use or dispose of products) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546: 226 ปรับปรุงจาก Kolter. 2003: 209) 

 

6.  ประวัติความเปนมาของหางแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 หางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนศูนยรวมธุรกิจแฟชั่นคาสงที่สมบูรณครบวงจร               

(One Stop Wholesale Shopping) ภายในโครงการไดรับการออกแบบจัดวางผังภายใตแนวความคิด

ของศูนยคาสงระดับชาติ มากดวยประโยชนใชสอยที่เอ้ือตอความสะดวกและคลองตัวในการคาขาย 

โดยมีบริการตางๆ ที่เอ้ืออํานวยในการทําธุรกิจคาสงเส้ือผาแฟช่ันอยางพรอมสรรพ พรอมรองรับการ

จับจายใชสอยของลูกคานับหมื่นรายในแตละวัน ภายในอาคารจัดเตรียมระบบ การหมุนเวียนและ

ระบายอากาศไวอยางดีเยี่ยม ระบบทําความเย็นกระจายทั่วทุกสวนของพื้นที่การ ข้ึนลง ในอาคารมี

การติดต้ังบันไดเล่ือนไวเชื่อมถึงทุกช้ัน จึงสามารถ เลือกชมสินคาและบริการตางๆ ไดอยาง

สะดวกสบาย ทั่วถึงและลิฟตขนสงสินคาขนาดใหญ 

 ส่ิงอํานวยความสะดวกที่เหนือกวาระดับมาตรฐานใหกับธุรกิจแฟช่ันคาสง อยางที่ทานไมเคย

ไดรับจากที่ไหนมากอน บนพื้นที่รวมมากกวา 40,000 ตร.ม. ดวยความพิถีพิถัน ในการจัดวางผัง

ภายในอยางลงตัว ภายใตความคิด เพื่อใหเปนศูนยการคาสงระดับนานาชาติ ซึ่งเนนความโปรง โลง

สบายและคลองตัว เพื่อเปนการรองรับลูกคาจากทั่วทุกมุมโลก 

กําจัดออกไป 

แลกเปล่ียน 

ใชตามวัตถุ 

ประสงคที่ต้ังไว 

ปรับมาสนอง 

วัตถประสงคใหม 

ใหคนอื่นยืม 

ขายตอ 

ผานส่ือกลาง 

กําจัดช่ัวคราว 

ผานคนกลาง 

สงใหผบริโภค ผลิตภัณฑ 

นําไปใชตอ 

โยนทิ้ง 

ขาย 

ใหคนอื่นเชา 

เก็บรักษาไว 

กําจัดถาวร 

เก็บไวเฉยๆ 
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 -  ระบบไหลเวียนของอากาศที่ดีเยี่ยม เย็นสบายอยางทั่วถึงภายในทุกชั้นบริการ 

 -  อํานวยความสะดวก ดวยบันไดเล่ือนเชื่อมถึงทุกชั้น 

 - แบงหมวดหมูสินคาในแตละชั้นอยางชัดเจน เพื่อสรางความคลองตัวในการซ้ือขาย

สินคา ไมวาจะเปนแฟช่ันทั้งในประเทศ หรือนําเขาจากตางประเทศ แฟช่ันสตรี กางเกงยีนส ชุดทํางาน 

เส้ือผาเด็ก เคร่ืองหนัง กิฟตช็อป เคร่ืองประดับ แอกเซสเซอร่ี พรอมดวยศูนยอาหารขนาดใหญไว

รองรับทุกทาน   

 -  มีบริการที่จอดรถประมาณ 1,500 คัน 

 -  ศูนยอาหารขนาด 800 ทีน่ั่ง 

 -  ลิฟทขนสินคาขนาดใหญ 2.0 x 2.4 เมตร 

 -  โกดังเก็บสินคาบนช้ัน 11 มีมากกวา 100 หอง 

 -  บริการคารโกครบวงจร สําหรับขนสงสินคาไปทัว่ประเทศ และทั่วโลกในจุดเดียว 

 -  หองน้าํสะอาดมากกวา 200 หอง 

 -  การรักษาความปลอดภัยในระดับมาตรฐานดวยระบบ CCTV , Key Card และระบบ

ดับเพลิงอัตโนมัติ 

 -  มีธนาคารพาณิชยไวคอยบริการ เพื่อความสะดวกรวดเร็วทางการเงิน 

 ชั้นใตดิน, ชั้น 1 และช้ัน 2 เปนพื้นที่ขายขาดสําหรับคาสงเส้ือผาแฟช่ันทันสมัยและวัสดุ

อุปกรณที่เกี่ยวของ จํานวนประมาณ 600 ยูนิต (พื้นที่ต้ังแต 15-50 ตร.ม. พื้นที่มาตรฐานประมาณ 18 

ตร.ม.) โดยแยกเปน (ชั้นใตดิน มีจํานวน 202 หอง), (ชั้น 1 จํานวน 181 หอง) (ชั้น 2 จํานวน 217 

หอง ) ชั้น 3 ถึง  ชั้น 5เปนพื้นที่ใหเชา สําหรับคาสงเส้ือผาแฟช่ันทันสมัย และวัสดุอุปกรณที่เกี่ยวของ 

จํานวน มากกวา 600 ยูนิต ( พื้นที่ต้ังแตประมาณ 12-20 ตารางเมตร, พื้นที่มาตรฐานประมาณ 12 

ตารางเมตร) ชั้น 6 เปนศูนยอาหาร (Food Center)ประมาณ 800 ที่นั่ง และปจจุบันไดเพิ่มพื้นที่โซน

ของที่ระลึก งานประดิษฐพื้นบาน พื้นที่มากกวา 4,000 ตร.ม. ชั้น ,7,8,9,10 เปนพื้นที่จอดรถรวม

มากกวา 1,500 คัน ชั้น 11 เปนโกดังเก็บสินคา, สํานักงานนิติบุคคล และเมื่อปลายป 2553  ไดมีการ

เปดสวนโครงการหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล สวนขยาย ติดกับโครงการเดิม พื้นที่กอสราง 40,000 

ตารางวา จํานวนรานคา 500 รานคา แบงเปน B1-B4 ที่จอดรถ 280 คัน ชั้น 1-2 สินคาเส้ือผาแฟช่ัน 

200 ราน ชั้น 3-4  ศูนยเคร่ืองหนัง 300 ราน และในปลายป 2554  เปดโครงการสวนโรงแรมและทาง

ศูนยการคาไดดําเนินการขออนุญาตสรางทาเรือ บริเวณดานหลังอาคาร เพื่อใชรองรับลูกคาที่มาใช

บริการภายในศูนยการคา ประมาณการจํานวนผูใชบริการเรือโดยสารทาเรือประตูน้ํา 20,000 คน/วัน 
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7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 วีณา มะลิวัลย (2547: บทคัดยอ) ศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มาใช

บริการในหางสรรพสินคาบ๊ิกซี สาขา ราษฎรบูรณะ ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคที่มาใช

บริการโดยเฉลี่ย 2.4 คร้ังตอเดือน สินคาที่ถูกเลือกซื้อมากที่สุด เปนสินคาประเภทอ่ืนๆ อันไดแก เทป 

ซีดี อาหาร และเหตุผลในการเขามาใชบริการในหางคืออยูใกลที่ทํางาน โดยมีชวงเวลาหลัง 18.00 น. 

เปนชวงที่มีลูกคาเขามาใชบริการมากที่สุด และภาพรวมของการใหบริการจากหางอยูในระดับที่เห็น

ดวยกับการบริการลูกคา แตในเร่ืองการสงเสริมการขายยังคงอยูในระดับกลาง ในทางบวกตอโฆษณา

อาจเพิ่มความชอบของตราย่ีหอ  การใหผูบริโภคเปดรับขาวสารมากข้ึน (Mere Exposure) หมายถึง

การเสนอตรายี่หอตอบุคคลในโอกาสตางๆ มากมายเพื่อทําใหทัศนคติของเขาตอตรายี่หอเปนไปใน

ทางบวกมากข้ึน (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543: 207) 

 วันทนีย  ภูมิภัทราคม  (2531: บทคัดยอ)  ไดทําการวิจัยเร่ือง “ พฤติกรรมการซื้อเส้ือผาของ

ผูบริโภคในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี” พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทัศนคติตอราคาเส้ือผาวา

ชอบตอรองเส้ือผากอนการตัดสินซื้อมากที่สุด รองลงมาไมชอบการต้ังราคาเส้ือผาแบบตายตัวชอบ

เปรียบเทียบราคาเส้ือผากับราคารานอ่ืนๆ ใชราคาและยี่หอเปนส่ิงแสดงคุณภาพของเส้ือผาและ

รสนิยมของผูสวมใสตามลําดับในดานพฤติกรรมที่มีเหตูผลของผูบริโภค คือผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญจะซ้ือเส้ือผาที่พิจารณาความคงทนของเส้ือผามากกวาแฟช่ันมากที่สุด รองมาคือ ซื้อเส้ือผาโดย

พิจารณาย่ีหอ นําเส้ือผาที่ลาสมัยมาแกไขเพื่อใชตอไป ตามลําดับ ในดานความนิยมระหวางเสื้อผาที่

ผลิตในประเทศไทยและตางประเทศพบวาสวนใหญของผูบริโภคนิยมซื้อเส้ือผาที่ผลิตในประเทศไทย

และสวนใหญมีความเห็นวาเส้ือผาที่ผลิตในประเทศไทยและตางประเทศมีความคงทนไมแตกตางกัน

และในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจะคํานึงถึงความคงทนมากที่สุดรองมาคือ ราคายุติธรรม สวนส่ือที่มี

อิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือ โทรทัศน หนังสือพิมพ วารสารหรือนิตยสาร วิทยุ ตามลําดับ  

 จุไรลักษณ จันทสีหราช (2554: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง “อิทธิพลของภาพลักษณ

บริษัทที่มีตอความไววางใจและความภักดีของลูกคา บริษัทฮอนดา ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จํากัด 

ผลการวิจัยพบวา ความภักดีที่มีตอบริษัท โดยรวมอยูในระดับมีความภักดีมาก เพื่อพิจารณาเปนราย

ขอพบวา จะบอกเลาส่ิงดีๆ ที่ไดรับจากบริษัทฮอนดา ใหผูอ่ืนฟง ถาบุคคลที่รูจักจะซ้ือรถยนตจะแนะนํา

ใหคนรูจักรถยนตฮอนดา จะใหขอมูลของบริษัท ฮอนดาใหกับบุคคลที่ตองการคําแนะนํา ในครั้งตอไป

ถาตองการซื้อรถยนตมีแนวโนมวาจะเลือกซ้ือรถยนตฮอนดา รูสึกผูกพันกับรถยนตฮอนดา มีความสุข

ทุกคร้ังที่ไดรับการบริการและไดใชรถยนตฮอนดา มีการจัดกิจกรรมใดๆ ยินดีที่จะเขารวมกิจกรรมนั้น 
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ทุกขอลูกคามีการประเมินวามีความภักดีมาก สวนขอพิจารณาวาเปนผูซื้อที่จะภักดีตอรถยนตฮอนดา 

ลูกคาประเมินวามีความภักดีปานกลาง 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยไดนํามาเปนขอมูลในการศึกษา

ภาพลักษณและความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภค เพื่อพัฒนากรอบแนวคิดและโครงสรางของแบบสอบถาม ทั้งนี้ไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี

เกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ  (2538 :  41-42) การศึกษาเหลานี้

เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาดซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษา ศึกษาถึง อายุ เพศ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน เนื่องจากเปนการวิเคราะหถึงกลุมเปาหมายไดอยาง

ชัดเจนและสามารถนํามาใชในการแบงสวนทางการตลาดครั้งนี้ดวย การสรางภาพลักษณ จากแนวคิด

ของแฮนแซน  และดอยทเซอร  Hansen;  & Deutscher.  1977-1978) ไดแบงประเภทองคประกอบ

ของภาพลักษณของรานคาอยางเปนระบบ โดยภาพลักษณของรานมีหลายมิติ ดังนี้ ดานสินคา ดาน

สงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานอํานวยความสะดวกของราน  ดานการบริการของราน ดาน

บรรยากาศของราน และดานตราสินคาของราน ทั้งนี้ผูวิจัยไดเลือกศึกษา 7 ดานไดแก  ราคา คุณภาพ 

การตอบสนองความตองการของลูกคา ทําเลที่ต้ัง  การบริการ การจัดประเภท และความสะดวก 

การศึกษาคร้ังนี้ตองใชองคประกอบทั้ง 7 มิติ  เนื่องจากการศึกษาแนวความคิดนี้สามารถนํามาใช ใน

การสรางกลยุทธทางการตลาดของรานคาปลีกไดที่จําขอมูลจากการศึกษา เร่ือง ภาพลักษณของหาง

เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถนํามาใชในการเปล่ียนปฏิกิริยาของลูกคาที่มีตอหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ไดเปนอยางดี  เนื่องจากคุณสมบัติดังกลาวฯ ทั้งดานการขายสินคาและบริการ 

สามารถปรับไดตามความคิดเห็นของผูบริโถคนักการตลาดจะตองรูวาผูบริโภครูสึกอยางไรกับรานคา

ปลีก นอกจากนี้  ผูวิจัย ใชแนวคิดดานความภักดีของกอค  เตง ลัว  ( Geok Theng Lau.  1999)      

มาใชในการศึกษาคร้ังนี้ดวยเนื่องจากเปนตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ ไดแก ดานสินคา ดาน

สงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานส่ิงอํานวยความสะดวกของราน ดานบริการของราน ดาน

บรรยากาศของราน ดานตราสินคาของราน การศึกษาแนวคิดนี้เปนส่ิงที่สรางประโยชนใหบริษัท 

เพื่อใหเกิดการซ้ือซ้ําหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน การบริหารตราสินคาเปนส่ิงสําคัญ

ตอความจงรักภักดี ถามีความภักดีตอตราสินคาสูงเรียกวามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาของ ศิริวรรณ  

เสรีรัตน (2546) และการศึกษาโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค ในสวนของข้ันตอนการตัดสินใจซื้อสินคา 

ของ ศริวรรณ  เสรีรัตน (2546) ดังนั้นการวิจัยคร้ังนี้ผูจึงไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชในการอางอิง

และเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและแบบสอบถามใหครอบคลุมกับส่ิงที่ผูวิจัย

ตองการศึกษาและคาดวาจะไดรับคําตอบตรงกับความมุงหมายในการศึกษาคร้ังนี้  



 
 

 
บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ภาพลักษณและความภักดีของ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ที่มีตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคผูวิจัยมีวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา ตามข้ันตอนดังนี้ 

 1.  การกาํหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

 2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 4.  การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 1.1  ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ซึ่งผูวิจัยไมทราบจํานวนประชาชากรที่แนนอน 
 1.2  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม 

แฟช่ันมอลล จํานวน  385  คน  ขนาดของกลุมตัวอยางคํานวณไดจากการใชสูตรที่ไมทราบประชากร 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 74)และเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenience Sampling โดย

สูตรที่ใชในการคํานวณหากลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรดังนี้   

   

 

 

 กําหนดให n   =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 Z   =   ระดับความเชื่อมัน่ 

 e   =   คาความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได 

 p   =   คาเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 

 q   =   1 – p 

 

 

 n     =     Z2
1-α/2pq 

                   e2 
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 สําหรับกรณีไมทราบคา  p  และ  q  มีคาสูงสุดเมื่อ  p  =  0.5  และ  q  =  0.5 

 กําหนดให α  =  0.05 จะได   Z  =  0.95    มีคาเทากับ  1.96 

 e   =  0.05  หรือ  5% 

 

 แทนคาในสูตร 

 

  

 

 

 

 

 จากสูตรที่คํานวณจะไดกลุมตัวอยาง 385 คน และเพิ่มตัวอยางกลุมตัวอยางไดเทากับ 

15คน รวมเปนจํานวนตัวอยาง 400 คน  

 
 1.3  การวางแผนการเลือกตัวอยาง 
 ขั้นตอนท่ี 1  วิธีการสุมตัวอยางแบบผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ 

(Stratified Sampling) โดยหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีทั้งหมด 7 ชั้น ผูวิจัยทําการสุมมา

ทั้งหมด 7 ชั้น ไดแก 

 ชั้นใตดิน  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี สินคายีนส  และเส้ือผาเด็กสินคา  

 ชั้น 1  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

 ชั้น 2  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

 ชั้น 3  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสุภาพบุรุษและสตรี 

 ชั้น 4  สินคาแฟช่ันเส้ือผาสตรี แฟชั่นเคร่ืองประดับ 

 ชั้น 5  สินคาแฟช่ันเคร่ืองประดับและเส้ือผาเด็ก 

 ชั้น 6  ศูนยอาหาร 
 
 ขั้นตอนท่ี 2  วิธีการเลือกตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดกลุม

ตัวอยางจํานวนผูบริโภคที่มาใชบริการที่หางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ทั้งหมดจํานวน 7 ชั้นจากชั้น

ทั้งหมด 7 ชั้น แตละชั้นที่ไดในสัดสวนที่เทาๆ กัน ชั้นละ 57 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน  

n    =       (1.96)2(0.5) (0.5) 

                       (0.05)2 

       =         0.9604                 

                    0.0025 

        =        385 ตัวอยาง 
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 ขั้นตอนที่ 3  วิธีการสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดย

การทําแบบสุมตัวอยางแจกแบบสอบถามใหกับผูบริโภคที่มาใชบริการที่หางเดอะแพลทินัม            

แฟชั่นมอลล 

 

 2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยจะใชแบบสอบถาม เพื่อเปนเคร่ืองมือสําหรับการวิเคราะห ภาพลักษณ ความภักดี และ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 แบบสอบถาม เร่ือง “ภาพลักษณและความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ที่มีตอ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 

 สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของลูกคาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล  ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  และ รายไดเฉล่ียตอเดือน ซึ่งลักษณะของคําถามจะ

เปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple choice) และใหเลือกตอบขอที่ตรงกับผูตอบแบบสอบถาม

มากที่สุด จํานวน 5  ขอ ดังนี้ 

 คําถามขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใช

ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 

 คําถามขอที่ 2 อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมีเกณฑในการกําหนดชวงอายุดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29)  

  1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 

   2.  21 – 30 ป 

  3.  31 – 40 ป 

  4.  41 ปข้ึนไป 

 คําถามขอที่ 3 ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูล

ประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 

 1.  ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 2.  ปริญญาตรี 

 3.  สูงกวาปริญญาตรี 

 คําถามขอที่ 4 อาชีพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม

บัญญัติ (Nominal scale) 
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 1.  นักเรียน-นักศึกษา 

 2.  พนกังานบริษัทเอกชน 

 3.  เจาของกจิการ 

 4.  แมบาน 

 5.  รับราชการ-รัฐวิสาหกิจ 

 6.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) _______ 

 คําถามขอที่ 5 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัด

ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมีเกณฑในการกําหนดชวงรายได (มัลลิกา บุนนาค.

2537: 29 ) ดังนี้ 

 รายไดเฉล่ียตอเดือน  

 1.  ตํ่ากวาหรือเทากับ  10,000 บาท 

 2.  10,001 – 20,000 บาท 

 3.  20,001 – 30,000 บาท 

 4.  30,001 – 40,001 บาท 

 5.  มากกวา 40,001 บาท 

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม 

แฟช่ันมอลล ลักษณะของคําถามเปนแบบปลายปด จํานวน 14 ขอ แบงเปน 7  หมวด หมวดละ 2 ขอ

ดังนี้ 

 1.  ดานราคา   

 2.  ดานคุณภาพ  

 3.  ดานการตอบสนองตอบความตองการของลูกคา 

 4.  ดานทําเลที่ต้ัง 

 5.  ดานการบริการ 

 6.  ดานการจัดประเภท 

 7.  ดานความสะดวก 

 ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายปดแบบ Likert scale questions แบบเลือกตอบขอ

ที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุดโดยเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา(Rating scale) 

ซึ่งระดับการวดัขอมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval scale) ซึ่งมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี ้
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 เห็นดวยอยางยิ่ง  เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน 

 เห็นดวย   เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน 

 ไมแนใจ   เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน 

 ไมเห็นดวย  เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน 

 ไมเห็นดวยอยางยิง่   เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน 

 ระดับการใหคะแนนเฉล่ียในแตละระดับช้ันใชสูตรการคํานวณชวงกวางของช้ันดังนี ้  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2548: 149-150) 

 

 

 

 

 

 จากนั้นนํามาแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถามโดยกําหนดความสําคัญ 

ดังนี ้ คะแนนเฉล่ีย    

 4.21  –  5.00   หมายถึง   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาภาพลักษณในระดับ ดีมาก        

 3.41  –  4.20   หมายถึง   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาภาพลักษณอยูในระดับดี 

 2.61  –  3.40  หมายถึง    ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาภาพลักษณอยูในระดับปาน

กลาง 

 1.81  –  2.60  หมายถึง    ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาภาพลักษณอยูในระดับไมดี 

 1.00  –  1.80  หมายถึง    ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาภาพลักษณอยูในระดับไมดี

อยางมาก 

 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอล ลักษณะ        

ของคําถามเปนแบบปลายปด  จํานวน 9 ขอ แบบ Semantic Differential Scale  โดยวัดจากขวาไป

ซายดวยคําตอบที่มีลักษณะตรงกันขามกัน เปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) 

ซึ่งวัดจากขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดับดังนี้ 

 คะแนน  5  หมายถงึ  ระดับความภักดีมากที่สุด 

 คะแนน  4  หมายถงึ  ระดับความภักดี มาก 

 คะแนน  3  หมายถงึ  ระดับความภักดีปานกลาง 

 คะแนน  2  หมายถงึ  ระดับมีความภักดีนอย 

 คะแนน  1  หมายถงึ  ระดับมีความภักดีนอยที่สุด 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน   =   ขอมูลที่มีคาสูงที่สุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าที่สุด 

                                                                       จํานวนช้ัน 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน   =     5 – 1          =     0.80        

                                                       5 
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 ในการวิเคราะหขอมูล จะใชเกณฑในการแบงระดับการหาชองกวางของอันตรภาคช้ัน 

(Interval scale) ใชสูตรการคํานวณชวงกวางของช้ันดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2548: 149-150) 

  

  

 

  

 

 จากนั้นนํามาแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถามโดยกําหนดความสําคัญ 

ดังนี้  คาคะแนนเฉลีย่     

 4.21 – 5.00  หมายถงึ  ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีอยูในระดับมากที่สุด  

 3.41 – 4.20  หมายถงึ  ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีอยูในระดับมาก 

 2.61 – 3.40  หมายถงึ  ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีอยูในระดับปานกลาง 

 1.81 – 2.60  หมายถงึ  ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีอยูในระดับนอย            

 1.00 – 1.80  หมายถงึ  ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีอยูในระดับนอยที่สุด  

 

 สวนที ่4  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมีตอ หางเดอะแพลทนิัม 

แฟชั่นมอลล มีจํานวน  7 ขอ  

 ลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปด (Close – ended Question) จํานวน 5 ขอลักษณะของ

ใหเลือกตอบขอที่ตรงกับผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal scale)       

 ลักษณะแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open – ended Question) จํานวน 2 ขอเปนระดับ

การวัดขอมูลประเภทอัตราสวน(Ratio scale) 
 วิธีการสรางเครื่องมือ 
 แหลงที่มาของขอมูลประกอบดวย 2 สวน คือ 

 1.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิง

ตางๆและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อมาสรางแบบสอบถาม 

 2.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคชาวที่หาง

เดอะแพลทนัม แฟชั่นมอลล ที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม 

 

 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน   =   ขอมูลที่มีคาสูงที่สุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าที่สุด 

                                             จาํนวนช้ัน 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน   =     5 – 1          =     0.80        

                                                        5 
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 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือวิจัย 
 1.  ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสราง

แบบสอบถาม 

 2.  ปรับปรุงและดัดแปลงเปนแบบสอบถามที่มีความเหมาะสมและสอดคลองกับแนวคิด

และทฤษฎีที่ใชในการวิจัย 

 3.  นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางข้ึนเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อทําการ

ตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหา และเสนอแนะเพิ่มเติม กอนนําเสนอคณะกรรมการควบคุมสาร

นิพนธ 

 4.  นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบไปทําการปรับปรุงแกไขใหถูกตอง จากนั้น

นําเสนอตอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ เพื่อตรวจสอบและแกไขกอนนําไปทดลองใช 

 5.  นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบแกไขแลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุม

ตัวอยางจํานวน 40 คน เพื่อหาความเชื่อมัน่โดยใชวธิีหาคาสัมประสิทธอัลฟา (α - Coefficient) 

ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 49) 

 

 

 

  เมื่อ  α                 =  สัมประสิทธิ์ความเช่ือมัน่ 

          k                  =  จํานวนขอคําถาม 

         arincecov    =  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 

iancevar     =  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 

 จากการทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 คน พบวา  คาสัมประสิทธอัลฟา            

( α - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ของแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง ไดคาความ

เชื่อมั่นดังนี้ 

 ภาพลักษณโดยรวม   = 0.841 

 ความภักดีโดยรวม   = 0.810 

 ผลการทดสอบแบบสอบถามรวม = 0.841 

 คาแอลฟาที่ไดจะแสดงระดับของความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง0<α <1 

คาที่ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546) 

 

( ) ianceariancek
iancearianceksAlphaCronbach
var/cov11

var/cov'
−+

=
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนาํมาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนนิการเก็บขอมลูตามข้ันตอน ดังนี ้

 1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 ชุด ซึ่งจะเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของลูกคาของหางแพท

ตินั่ม แฟชั่น มอลล ไวจนครบจํานวน โดยมีข้ันตอนการดําเนินการ ดังนี้  

 1.1  ผูวจิัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง 

 1.2  นําแบบสอบถามไปขอความรวมมือจากลุมตัวอยาง และทาํการเกบ็รวบ      

      แบบสอบถามดวยตนเอง 

 2.  แหลงขอมลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลที่มีผูรวบรวม

เอาไว ทั้งหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดังนี ้

 2.1  หนงัสือพมิพ วารสาร ส่ิงพิมพตางๆ 

 2.2  ขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

 2.3  หนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนพินธ วทิยานพินธ  และรายงานวิจยัที่

เกี่ยวของ 

 

4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยจะตองตรวจสอบความ

ถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถาม 

 2.  ทําการลงรหัสแลวนําขอมูลมาบันทึกลงในคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม 

SPSS (Statistic Package for Social Science) for Windows Version 11.5  

 3.  วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ สามารถจําแนกได 2 ลักษณะ คือ การวิเคราะหดวยสถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 

 3.1  การวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อใหทราบถึง

ความภักดีและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยสามารถวิเคราะหแบบสอบถามไดดังนี้ 

 3.1.1  แบบสอบถามสวนที่ 1 เกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของลูกคาหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉล่ียตอเดือน โดยนําเสนอ

ในรูปแบบความถี่(Frequency)  และรอยละ (Percentage)  

 3.1.2  แบบสอบถามสวนที่ 2 เกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีภาพลักษณของหางเดอะ

แพลทินัม  แฟชั่นมอลล  โดยนําเสนอในรูปแบบคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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 3.1.3  แบบสอบถามสวนที่  3  เกี่ยวกับความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟช่ัน

มอลลโดยนําเสนอในรูปแบบคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน   

 3.1.4  แบบสอบถามสวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อที่หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล และหาคาความถี่ (Frequency) และรอยละ(Percentage) 

 3.2  การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใชสมมติฐาน เพื่อ

แสดงถึงความสัมพันธของตัวแปรตนและตัวแปรตาม ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 สมมติฐานขอที่ 1   

 เพศที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล แตกตางกัน คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ t-test 

 อายุที่แตกตาง สงผลตอความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล แตกตางกัน คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ One-Way ANOVA 

 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล แตกตางกัน คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ One-Way ANOVA 

 อาชีพที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล แตกตางกัน คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ One-Way ANOVA  

 รายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีของผูบริโภคมีตอแตกตาง

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กัน คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ One-Way ANOVA 

 

 3.3  สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation coefficient  

 สมมติฐานขอที่ 2 ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

ความสัมพันธกัฐพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 สมมติฐานขอที่ 3 ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 4.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 4.1  การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก 

 4.1.1  คารอยละ (Percentage) 

 4.1.2  คาคะแนนเฉล่ีย (Mean) (บุญชม ศรีสะอาด.  2538: 56) 
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X ∑=
___

 

 

  เมื่อ 
___

X   =  คาเฉลี่ยของคะแนน 

   ∑ X        =  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

      n       =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 4.1.3  การหาคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (บุญชม ศรีสะอาด.  

2538: 87)       
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  เมื่อ    S.D.    =  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

             X       =  คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 

            n        =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

           n-1      =  จํานวนตัวแปรอิสระ 

     ( )2∑ x         =  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลังสอง 

      ∑ 2x         =  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

 

  4.2   การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ในการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช 

      4.2.1 คา t-test ใชทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียระหวางกลุม 2 กลุม 

(กัลยา วานิชยบัญชา.  2539: 113-114) 

 กรณีความแปรปรวน 2 กลุมเทากัน 2
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 โดยมีคาองศาอิสระ (Degree of freedom หรือ d.f.) ดังนี้ 

    221 −+= nndf  
 กรณีความแปรปรวน 2 กลุมไมเทากัน 2

1S   ≠  2
2S  

 

 

 

 โดยมีคาองศาอิสระ (Degree of freedom หรือ d.f.) ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 เมื่อ   t     =  คาสถิติที่ใชในการพิจารณาการแจกแจงแบบ t 

       1X     =  คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 

       2X    =  คาเฉล่ียตัวอยางกลุมที่ 2 

       2
1S     =  คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมที่ 1 

       2
2S     =  คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมที่ 2 

     n1,n2    =  ขนาดกลุมตัวอยางที่ 1 และขนาดกลุมตัวอยางที่ 2 

 4.2.2  ANOVA (One-Way Analysis of Variance) ใชทดสอบความแตกตาง

ระหวางคะแนนเฉล่ียของกลุมประชากรที่มากกวา 2 กลุม โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว One-Way ANOVA ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity 

of Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความ

แปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe (กัลยา วานิชยบัญชา.  

2545: 141) 

 ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test 

 

 

 เมื่อ   F           =  คาสถิติที่ใชเปรียบเทยีบคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ F เพื่อ 
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           ( )bMS     =  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 

                (Mean Square Between Groups) 

               ( )wMS      =  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 

                 (Mean Square Within Groups)   

 ถาพบความแปรปรวนไมเทากัน จะทําการทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe 

 

 

  โดยคา          2

1
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⎜
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 เมื่อ   B        = คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 

  MSB   =  คาความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square Between Groups) 

  MSW  =  คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-Forsythe 

  K        =  จํานวนกลุมตัวอยาง 

  N        =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  N        =  ขนาดประชากร 

  2
iS       =  ความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 

  

และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบเปนรายคู

ตอไป เพื่อดูวาคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ 

Dunnett’s T3 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 332-333) 

 

 

 

เมื่อ     knt −− :2/1 α     =  คาที่ใชพจิารณาการแจกแจงที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 

                   และช้ันแหงความเปนอิสระภายในกลุม 

           MSE           =  คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 

           ni                =  จํานวนขอมูลของกลุม i 

           nj                =  จํานวนขอมูลของกลุม j 

  

MSW
MSBB =

)/1/1(:2/1 jikn nnMSEtLSD += −−α
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 หรือวิเคราะหผลตางคาเฉลีย่รายคู (Dunnett’s T3) 

 

 

 

 เมื่อ      Dd  =  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test 

  Dq  =  คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

            AMSs /       =  คาความแปรปรวนภายในกลุม 

  S             =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 โดยกําหนดคาความอิสระ (Degree of Freedom) ระหวางกลุม คือ K-1 ภายในกลุม n-k 

และรวมทัง้กลุม คือ n-1 

 4.3.3  สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product 

moment correlation coefficient) ใชหาคาความสัมพนัธของตัวแปรสองตัวทีเ่ปนอิสระตอกัน (กัลยา 

วานิชยบัญชา. 2546: 258) 

rxy  =  
])(]....[)([

))((
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∑ ∑∑
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−

YYnXXn

YXXYn
 

เมื่อ rxy แทน  สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 

        ∑ X   แทน  ผลรวมของคะแนน X 

∑Y   แทน  ผลรวมของคะแนน Y 

 ∑ 2X    แทน  ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกาํลังสอง 

 ∑ 2Y  แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกาํลังสอง 

∑ XY   แทน  ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 

 n แทน  จํานวนของกลุมตัวอยาง 

 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 ≤  r ≤  1 ดังนี้ 

 1. คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขาม คือ ถา X เพิ่ม Y จะลด 

ถา X ลด Y จะเพิ่ม 

 2. คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X เพิ่ม Y จะ

เพิ่มดวย ถา X ลด Y จะลดลงดวย 

S
MSs

qd A
DD

)/(2
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 3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 

 4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และมี

ความสัมพันธกันมาก 

 5. ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกันเลย 

 6. ถา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย 

 เกณฑการแปลความหมายคาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2541:324) มีดังนี้ 

 -  คาสัมประสิทธสหสัมพนัธอยูระหวาง 0.91-1.00 แสดงวามีความสัมพันธในระดับสูงมาก 

 -  คาสัมประสิทธสหสัมพนัธอยูระหวาง 0.71-0.90 แสดงวามีความสัมพันธในระดับสูง 

 -  คาสัมประสิทธสหสัมพนัธอยูระหวาง 0.31-0.90 แสดงวามีความสัมพันธในระดับปาน

กลาง 

 -  คาสัมประสิทธสหสัมพนัธอยูระหวาง 0.01-0.30 แสดงวามีความสัมพันธในระดับตํ่า 

 -  คาสัมประสิทธสหสัมพนัธเทากับ 0  แสดงวาไมมีความสัมพนัธในเชิงเสนตรง 

 

 



 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหเรื่อง ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความ

ภักดีของผูบริโภคท่ีมีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ผูวิจัยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 5 

ตอน และเพื่อใหเกิดความเขาใจในการสื่อความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษร

ยอในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
___

X  แทน  คาเฉลี่ย 

S.D. แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 n แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

 t แทน   คาที่ใชพิจารณา t – Distribution 

 F แทน   คาสถิติที่ใชในการพิจารณา F – Distribution 

 df             แทน   ระดับของชั้นความเปนอิสระ (Degrees of Freedom) 

 Sig. แทน   คาความนาจะเปนสําหรับบงบอกระดับนัยสําคัญของการทดสอบ            

สมมติฐาน 

 r              แทน   คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

  * แทน   มีนัยสําคัญทางสถิติ 0 .05 

                 ** แทน   มีนัยสําคัญทางสถิติ 0 .01 

 Ho แทน   สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

 H1 แทน   สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ 

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 5 

ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม  

                 แฟชั่นมอลล 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหความภักดีของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะสวนบุคคล 

 การวิเคราะหลักษณะ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดย

นําเสนอในรูปแบบความถ่ี และรอยละ ดังตาราง 

 

ตาราง 4 แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละลักษณะสวนบุคคลท่ีตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม 

       เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ลักษณะสวนบุคคลท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ 

      ชาย 

      หญิง 

 

113 

287 

 

28.25 

71.75 

รวม 400 100.00 

อายุ 

      ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป  

      21 - 30  ป 

      31 - 40 ป 

      41-ปขึ้นไป 

 

25 

111 

179 

85 

 

  6.25 

27.75 

44.75 

21.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4  (ตอ) 

 

  

ลักษณะสวนบุคคลท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

ระดับการศึกษา 

      ตํ่ากวาปริญญาตรี 

      ปริญญาตรี 

      สูงกวาปริญญาตรี 

 

116 

253 

 31 

 

29.00 

63.25 

  7.75 

รวม 400 100.00 

อาชีพ 

       นักเรียน-นักศึกษา 

      พนักงานบริษัทเอกชน 

       เจาของกิจการ 

       แมบาน 

       รับราชการ-รัฐวิสาหกิจ 

       อ่ืน ๆ เชน เกษียณ /วางงาน  

 

 26 

217 

59 

24 

39 

35 

 

  6.50 

54.25 

14.75 

  6.00 

  9.75 

  8.75 

รวม 400 100.00 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

      ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

      10,001 – 20,000 บาท 

      20,001 – 30,000 บาท 

      30,001 – 40,000 บาท 

      40,001 บาทขึ้นไป 

 

61 

172 

118 

24 

25 

 

15.25 

43.00 

29.50 

  6.00 

  6.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4 แสดงผลการวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลที่ตอบแบบสอบถาม ที่ใชเปน

ตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 

 เพศ พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 287 คน คิดเปนรอยละ 71.75 

รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.25 
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 อายุ พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 31-40 ป จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.75 

รองลงมาคือ อายุ 21-30  ป จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75  อายุ 41 ปขึ้นไป จํานวน 85  คน 

คิดเปน รอยละ 21.25  อายุตํ่ากวาหรือเทากับ  20 ปขึ้นไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 

ระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 253 คน คิด

เปนรอยละ 63.25 รองลงมาคือ การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 

การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 

อาชีพ พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 217 คน คิดเปน                   

รอยละ 54.25 รองลงมาคือ  อาชีพธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ จํานวน 59  คน คิดเปนรอยละ 14.75  

อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.75  อาชีพเกษียณอายุ/วางงาน จํานวน 

35 คน  คิดเปนรอยละ 8.75   อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 คน อาชีพ

แมบาน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 จํานวน 

172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 รองลงมาคือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 118

คน คิดเปนรอยละ 29.50  รายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 61 คน คิดเปน

รอยละ 15.25  รายไดเฉลี่ยตอเดือนต้ังแต 40,001 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25  รายได

เฉลี่ยตอเดือนเทากับ  30,001-40,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00   

 

ตอนท่ี 2  การวิเคราะหความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล 

การวิเคราะหความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ในดานตางๆ ไดแก ราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล การตอบสนองความตองการของลูกคาของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล      ความสะดวกของ

ที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล การบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  การจัด

ประเภทสินคาของหางเดอะแพทลินัม แฟชั่นมอลล ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

โดยนําเสนอในรูปแบบคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานดังตาราง 
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ตาราง 5 คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณ ของหางเดอะแพลทินัม                           

       แฟชั่นมอลล 

 

ประเมินภาพลักษณ       
___

X      S.D. ระดับความคิดเห็น 

 ดานราคา 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคา 

ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคา 

ใหเลือกหลายระดับราคา 

 

 

3.59 

 

3.95 

 

 

0.680 

 

0.769 

 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานราคา 3.77 0.598 ภาพลักษณอยูในระดับดี 

คุณภาพ 

ทานคิดวาสินคาที่จําหนายในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล เปนสินคามีคุณภาพ 

ทานคิดวาผูจําหนายสินคาในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือ 

 

 

3.85 

 

3.87 

 

 

0.610 

 

0.654 

 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานคุณภาพ 3.85 0.576 ภาพลักษณอยูในระดับดี 

การตอบสนองความตองการของลูกคา 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาให 

เลือกความหลากหลายและครบวงจร 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีจํานวนสินคา

สอดคลองกับความตองการของลูกคา 

 

 

4.17 

 

4.12 

 

 

0.603 

 

0.590 

 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานการตอบสนองความตองการ 

ของลูกคา 

 

4.14 

 

0.521 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 ความสะดวกของท่ีตั้ง 

ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล   

มีความสะดวกในการเดินทาง                

ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

อยูในบริเวณที่เปนศูนยรวมการคาท่ีสําคัญ 

 

 

4.11 

 

4.00 

 

 

0.471 

 

0.493 

 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานความสะดวกของท่ีตั้ง 4.05 0.412 ภาพลักษณอยูในระดับดี 
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ตาราง 5 ( ตอ ) 

 

ประเมินภาพลักษณ   
___

X      S.D. ระดับความคิดเห็น 

การบริการ 

ผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ               3.61         0.824             ภาพลักษณอยูในระดับดี 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีบริการท่ี 

จอดรถ เพียงพอและมีพนักงานรักษา 

ความปลอดภัยดูแลอยูเสมอ                          3.60         0.593              ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานการบริการ    3.60         0.632     ภาพลักษณอยูในระดับดี 

การจัดประเภทของสินคา 

หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีการแบง

โซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรอง

รองเทา โซนอาหาร เปนตน 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีการจัด

หมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชนหมวดหมู

เสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง เปนตน 

 

 

 

4.23 

 

 

4.27 

 

 

 

0.604 

 

 

0.621 

 

 

 

   ภาพลักษณอยูในระดับดีมาก 

 

 

   ภาพลักษณอยูในระดับดีมาก 

รวมดานการจัดประเภทของสินคา 4.24 0.567    ภาพลักษณอยูในระดับดีมาก 

ความสะดวก 

ทานไดรับความสะดวกสบาย 

ในการมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

เวลาทําการ เปด – ปด ของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความเหมาะสม 

 

 

4.10 

 

4.09 

 

 

0.582 

 

0.424 

 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

 

ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมดานความสะดวก 4.09 0.422 ภาพลักษณอยูในระดับดี 

รวมการประเมินภาพลักษณ 3.96 0.359  ภาพลักษณอยูในระดับดี 
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จากตาราง 5 ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

โดยรวม ภาพลักษณอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 เมื่อพิจารณาความคิดเห็นที่มีตอ

ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเรียงจากมากไปหานอย พบวา  

           1. การจัดประเภทของสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณ

อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็น

ตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับดีมาก  โดยเรียงลําดับจากมากไปหา

นอย ดังน้ี หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีการจัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อ

ผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย รองเทาผูหญิง  เปนตน และหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีการแบง

โซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรองรองเทา โซนอาหาร เปนตน ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 และ 

4.23 ตามลําดับ  

 2. การตอบสนองความตองการของลูกคา โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.14  เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับดีโดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังนี้หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกความหลากหลายและครบวงจร หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

จํานวนสินคาสอดคลองกับความตองการของลูกคาอยูเสมอ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.17 และ 4.12 

ตามลําดับ  

3. ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี                   

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา ทานไดรับความสะดวกสบายในการมา                            

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  เวลาทําการ เปด – ปด ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความ

เหมาะสม ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.10 และ 4.09 ตามลําดับ 

4. ความสะดวกของท่ีตั้งของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยู

ในระดับดี  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับดีโดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังน้ี 

ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสะดวกในการเดินทาง ทําเลที่ต้ังของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในบริเวณที่เปนศูนยรวมการคาท่ีสําคัญ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.11 และ 4.00 

ตามลําดับ 

 5. คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี                     

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85  เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา  แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ

ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับดีโดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังน้ี  ทานคิดวาผู
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จําหนายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือ ทานคิดวาสินคาท่ีจําหนายใน                                 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล เปนสินคามีคุณภาพ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทา 3.85  และ 3.87 ตามลําดับ  

 6. ราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดีมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับดี โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังนี้  หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกหลายระดับราคา และ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

สินคาราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน ซึ่งมีคาเฉลี่ยทา 3.95  และ 3.59 ตามลําดับ 

 7. การบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี                  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 เมื่อพิจาราณารายขอ พบวา ผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

ความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ และหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีบริการท่ีจอดรถเพียงพอ

และมีพนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลอยูเสมอ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทา 3.61  และ 3.60 ตามลําดับ 

 

ตอนท่ี 3  การวิเคราะหความภักดีตอ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 ความคิดเห็นที่มีตอความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยแสดง คาเฉลี่ย             

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี้  

 

ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานที่มีตอความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 

ประเมินความภักด ี ___

X  SD ระดับความ

ภักด ี

1. ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคา      

(แนะนํา             ไมแนะนํา)       

 

3.59 

 

0.599 

 

มาก 

2. ทานจะบอกเลาสิ่งที่ดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ให

บุคคลอ่ืนทราบ (บอก            ไมบอก) 

 

3.33 

 

0.585 

 

ปานกลาง 

3. ทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีก

หรือไม (กลับมา           ไมกลับมา) 

 

3.94 

 

0.640 

 

มาก 

4.การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเปรียบเทียบกับสิ่งที่

ทานคาดหวังเอาไว  

 (คาดหวังไวมาก            ตํ่ากวาที่คาดหวังไว) 

 

 

3.27 

 

 

0.567 

 

 

ปานกลาง 
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ตาราง 6 (ตอ) 

 

ประเมินความภักดี ___

X  SD ระดับความ

ภักด ี

5.ความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน หาง  

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล(มากที่สุด             นอยที่สุด) 

 

3.36 

 

0.589 

 

ปานกลาง 

6. การใหบริการของรานสรางความประทับใจกับทาน 

(มากที่สุด             นอยท่ีสุด) 

 

3.18 

 

0.638 

 

ปานกลาง 

7.  การสรางปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม 

กันศูนยการคาอ่ืน (มากที่สุด             นอยที่สุด) 

 

3.25 

 

0.644 

 

ปานกลาง 

8. ความนาเชื่อถือดานการการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคา

อ่ืน (ดีกวามาก          ดอยกวา)  

 

3.09 

 

0.465 

 

ปานกลาง 

รวมการประเมินความภักด ี 3.37 0.390    ปานกลาง 

 

จากตาราง 6 แสดงผลความภักดี ตอหางเดอะแพลนัม แฟชั่นมอลล พบวา ผูบริโภคมีความ

ภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.37 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตละขอผูบริโภคมีความคิดเห็นดานตอความภักดีตอหางเดอะ

แพททินัม แฟชั่นมอลล โดยเรียงจากมากไปหานอยดังนี้   

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความภักดีอยูในระดับมาก คือ ทานมีแนวโนมที่จะกลับมาที่หาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อีกหรือไม  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รองลงมา ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง 

และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคา  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59    

          ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นตอความภักดี ตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับ

ปานกลาง เรียงจากมากไปหานอย ดังนี้  ความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล  ทานจะบอกเลาสิ่งท่ีดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบ  การรับรู

ตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเปรียบเทียบกับสิ่งที่ทานคาดหวังเอาไว  การสรางปจจัย

เชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับศูนยคาสงอ่ืน  การใหบริการของรานคาสรางความ

ประทับใจ และความนาเชื่อถือดานการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน  มีคาเฉลี่ย เทากับ   

3.36 , 3.33,  3.27, 3.25,  3.18 และ 3.09 ตามลําดับ  
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ตาราง 7 แสดงจํานวน ความถ่ี คารอยละ   แหลงที่ทราบรูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

       (ระบุมากกวา 1 ขอ)  

 

จากตาราง 7 สวนใหญผูบริโภค รูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล จากเพื่อน จํานวน 237 

คน คิดเปนรอยละ 59.25  รองลงมาบุคคลในครอบครัว จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50  

หนังสือพิมพ จํานวน 58 ราย คิดเปนรอยละ 14.50  อินเตอรเน็ต จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 

และรูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล จากนิตยสารและเดินทางผาน มีจํานวน 18 คน เทากัน โดย

คิดเปนรอยละ 4.50  เทาๆกัน 

 

ตอนท่ี 4 การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของผูบริโภค  

ความคิดเห็นที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของผูบริโภค 

โดยแสดงจํานวน (ความถ่ี)  และคารอยละ  

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

แหลงที่รูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

1. นิตยสาร 

 

 18 

 

 4.50 

2. เพื่อน 237  59.25 

3. หนังสือพิมพ  58  14.50 

4. บุคคลในครอบครัว 110  27.50 

5. อินเตอรเน็ต  35    8.75 

6. อ่ืนๆ เชน เดินทางผาน รูจักเอง 

 
 

 18    4.50 

รวม 400  100.00 
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ตาราง 8  แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของผูบริโภค จําแนกตามประเภทสินคาท่ีมักจะซื้อ 

       บอยที่สุด 

 

 

พฤติกรรมการซื้อ 

จํานวน (คน) รอยละ 

ประเภทของสินคาท่ีซื้อบอยมากท่ีสุด 

1. เสื้อผาเด็ก 

 

2 

 

   0.50 

2. เสื้อผาสุภาพบุรุษ 66  16.50 

3. เสื้อสตรีแฟชั่น 203  50.75 

4. เครื่องหนัง 15    3.75 

5. ก๊ิฟชอป  20   5.00 

6. เสื้อผาทํางาน 71 17.75 

7.  เครื่องประดับ 21    5.25 

8. อ่ืนๆ เชน ผาตัดเย็บ ชุดชั้นใน 2    0.50 

รวม             400        100.00 

 

ตาราง 8 แสดงผลประเภทสินคาที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อบอยที่สุด คือ เสื้อสตรีแฟชั่น 

จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 เสื้อผาทํางาน  จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 เสื้อผา

สุภาพบุรุษ  จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 เครื่องประดับ จํานวน  21 คน คิดเปนรอยละ 5.25  

ก๊ิฟชอป จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00  เครื่องหนัง จํานวน 15 คิดเปนรอยละ 3.75 เสื้อผาเด็ก

และผาตัดเย็บ ชุดชั้นใน จํานวน 2 คน  คิดเปนรอยละ 0.50 เทาๆ กัน 
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ตาราง 9  แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละ จําแนกตามวัตถุประสงค ที่สําคัญที่สุดที่มาซื้อสินคา         

ที่หาง เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 

พฤติกรรมการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

วัตถุประสงค 

1. ซื้อสินคาไปขาย 

 

41 

 

10.25 

2. ศูนยความงาม  2  0.50 

3. ซื้อเพื่อใชเอง             354 88.50 

4. อ่ืนๆ….(บริการ ธนาคาร ศูนยการอาหาร)  3   0.75 

รวม 400        100.00 

 

ตาราง 9 แสดงผล จําแนกตามวัตถุประสงค ที่สําคัญที่สุดที่มาซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล สวนใหญซื้อเพื่อใชเอง จํานวน 354 คน คิดเปนรอยละ 88.50 ซื้อสินคาไปขาย จํานวน 

41 คน คิดเปนรอยละ 10.25 ซื้อสินคาไปขาย จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 และศูนยความงาม  

มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50    

 

ตาราง 10  แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละ จําแนกตามชวงวันที่มาซื้อสินคาท่ีหางเดอะแพลทินัม

แฟชั่นมอลลบอยที่สุด 

 

พฤติกรรมการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

ชวงวันที่มาซื้อสินคาบอยที่สุด   

1. ตามเวลาสะดวก 212 53.00 

2. วันธรรมดา (จ-ศ)  15   3.75 

3. วันหยุด (ส-อาและวันหยุดนักขัตฤกษ) 173  43.25 

รวม 400 100.00 

 

ตาราง 10 แสดงผล จําแนกตามชวงวันที่มาซื้อสินคาบอยท่ีสุด คือ ตามเวลาสะดวก จํานวน 

212 คน คิดเปนรอยละ 53.00 วันหยุด (ส-อาและวันหยุดนักขัตฤกษ) จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 

43.25 และวันธรรมดา (จ-ศ)  จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75  
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ตาราง 11 แสดงจํานวนความถ่ี และรอยละ จําแนกตามความถ่ี จํานวนเงินที่มาซื้อสินคา                               

ที่หาง เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคา MIN MAX      X SD 

ความถ่ีในการซื้อสินคาที ่หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน)  

 

1 

 

50 

 

3.41 

 

3.218 

จํานวนเงินท่ีซื้อสินคาแตละครั้ง (บาท/ครั้ง) 1,000  20,000 2.45 2.386 

  

ตาราง 11 แสดงผลความถ่ีในการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 

เดือน) ของผูบริโภคนอยท่ีสุดและมากท่ีสุด คือ 1 ครั้งตอ 3 เดือน และ 50 ครั้งตอ 3 เดือน โดยเฉลี่ย 3 

ครั้งตอ 3 เดือน จํานวนเงินที่ซื้อสินคาแตละครั้ง (บาท/ครั้ง) ของผูบริโภคตํ่าสุดและมากที่สุด คือ 1,000 

บาท/ครั้ง และสูงสุด 20,000 บาท/ครั้ง โดยเฉลี่ย 2,000 บาท/ครั้ง  

 

ตาราง 12  แสดงจํานวนความถ่ี และรอยละ จําแนกตามปกติทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

      กับใครบอยที่สุด  

 

 พฤติกรรมการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

โดยปกติทานมาหางเดอะแพลทินัม   

 แฟชั่นมอล  กับใครบอยที่สุด  

ครอบครัว 

 

 

110 

 

 

27.50 

เพื่อน/เพื่อนรวมงาน 206 55.50 

คูสมรส/แฟน 67 16.75 

อ่ืนๆ  ....... เชน คนเดียว 17  4.25 

รวม        400 100.00 

 

ตาราง 12  แสดงผล จําแนกตามปกติทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชันมอลล กับใครบอย

ที่สุด    คือ เพื่อน/เพื่อนรวมงาน จํานวน 206  คน คิดเปนรอยละ 55.50  ครอบครัว จํานวน 110 คน 

คิดเปนรอยละ 27.50 คูสมรส/แฟน มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.75 และ อ่ืนๆ  เชน คนเดียว มี

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25  ตามลําดับ 
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ตาราง 13  แสดงจํานวน ความถ่ี และรอยละ จําแนกตามชวงเวลาที่มาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลลบอยที่สุด  

  

พฤติกรรมการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

ชวงเวลาท่ีทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอล บอยที่สุดชวง 

เวลาประมาณ 10.00 -13.00 น. 

 

120 

 

30.00 

ชวง  เวลา   13.01 น.  - 15.00 น. 170 42.50 

ชวง   เวลา  15.01น. -   17.00 น. 89 22.25 

ชวง   เวลา 17.01 - 19.00 น. 21   5.25 

รวม 400      100.00 

 

ตาราง 13  แสดงผลจําแนกตามชวงเวลาที่มาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล บอยที่สุด  

คือ ชวงเวลา 13.01 น. - 15.00 น. จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50 ชวง เวลาประมาณ 10.00 -

13.00 น. จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 ชวงเวลา 15.01น. - 17.00 น. จํานวน 89 ราย คิดเปน

รอยละ 22.25  และชวงเวลา 17.01 - 19.00 น. จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25 

 

 

ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูล เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  

 

สมมติฐานขอท่ี 1  

 ลักษณะทางดานประชากรศาสตรไดแก เพศ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน  แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

แตกตางกัน  

 

ใชสถิติการทดสอบการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางประชากร 2 กลุม คือ      

 t-test  และ One Way  ANOVA (One Way Analysis of Variance)  

 ในดานเพศ สถิติที่ใชในการทดสอบ คือ t-test  

 อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน สถิติที่ใชในการทดสอบ คือ One Way  

ANOVA (One Way Analysis of Variance)  
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 สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 

                H0 :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)ไมแตกตางกัน 

                H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 

                จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา Levene’s test for Equality of Variances แสดงผล

การวิเคราะหความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

(ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามเพศ มีคา Sig เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา 0.05 แสดงวามีความแปรปรวน

แตกตางกัน  ดังน้ันจะใชคา Equal Variances not assumed สําหรับคา t-test for Equality of Means 

ซึ่งสามรถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 14 

 

ตาราง 14 การทดสอบความแตกตางของ พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม

แฟชั่น มอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/3เดือน) จําแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรมการซื้อ Levene’s  test  for 

Equality of 

Variances 

      F           Sig. 

เพศ X  S.D. t df 

 

Sig. 

 

ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ังตอ 3 เดือน)  

Equal Variances assumed 

 

8.273** 

 

0.004 

 

ชาย 

หญิง 

 

2.83 

3.64 

 

3.57 

1.96 

 

2.286** 

 

356 

 

0.004 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเพศที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภค หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) โดยใชการทําสอบ

สถิติ  Independent Sample t-test ในการทดสอบ พบวามี คา Sig.(2- tailed) เทากับ 0.004 ซึ่งนอย

กวา 0.01 น้ัน คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1  ) หมายความวา  เพศ
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แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการ

ซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ0.01 

  เพศหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)มากกวาเพศชาย 

 

 สมมติฐานขอท่ี 1.2   ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค

หางแพลทินัม แฟชั่นมอลล ( ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน  

 สถิติที่ใชในการทดสอบ คือ One Way ANOVA ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ                  

ไดดังนี้ คือ 

                H0 :  ผูบริโภคที่มีอายุกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ดานความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)ไมแตกตางกัน 

                H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 

 สถิติท่ีนํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรท่ีมากกวา 2 กลุม โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 

Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความ

แปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย  Brown-Forsythe ดังนั้นจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ    Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูท่ีแตกตางกัน จะตองนําไป

ทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – 

Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  

 ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของอายุ โดยใช Levene test พบวา 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน)  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามอายุ พบวา คา Sig เทากับ 0.00  ซึ่ง

นอยกวา 0.01 ซึ่งแสดงวากลุมอายุมีความแปรปรวนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ  Brown-Forsythe ดังตาราง 15 
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ตาราง 15 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม  

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/3เดือน) จําแนกตามอายุ 

 

พฤติกรรมการซื้อ Homogeneifty  of 

Variances 

Levene         sig 

statistic 

อายุ     X  S.D. B Sig. 

ดานความถึ่ในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน) 

6.724**           0.000 ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป     

21-30 ป 

31-40 ป 

41 ปขึ้นไป 

1.80 

2.71 

3.80 

3.98 

1.25 

1.24 

4.09 

3.00 

 

 

 

 

9.213**      0.000 

 

* *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 15  แสดงผลการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตาง

ของ พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/

3เดือน)  จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis 

of Variance : One-Way ANOVA) ในการทดสอบพบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ3 เดือน) ในแตละกลุมอายุ พบวามีคา Sig 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานรอง  (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) 

หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  

       ดังนั้นเพื่อใหทราบกลุมอายุใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี Dunnett T3 

เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ดังปรากฏในตารางดังนี้  
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ 

       แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมอายุ โดยใชวิธี   

       Dunnett T3  

 

 

พฤติกรรมการ

ซื้อสินคาของ

ผูบริโภค 

ต่ํากวา 

หรือ

เทากับ 20 

ป 

21-30 ป    31-40 ป 41 ปขึ้นไป 

อายุของผูตอบ

แบบสอบถาม         X           1.80  2.71 3.80              3.99 

ต่ํากวาหรือเทากับ  

20 ป 

   1.80                    - 0.911*    

(0.014) 

 2.004**           2.192** 

(0.000)          (0.000) 

21-30 ป       2.71                              

 

        -  1.092**            1.276** 

(0.006)            (0.002) 

31-40 ป       3.80               -               0.183 

     (0.999) 

41 ปขึ้นไป       3.99               - 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมอายุ 

พบวา  

 ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอายุ 21-30 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

0.05 โดยมีคา Sig เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 

20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 

3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอายุ 21-30 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง เทากับ 

0.911  
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ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมี 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01

โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป 

มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอายุ 31-40  ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตาง เทากับ 

2.004  

ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอายุ 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

0.01โดยมีคา Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 

20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง

ตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอายุ 41  ปขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีผลตาง 

เทากับ 2.192  

ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอายุ 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีคา Sig 

เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอายุ 

31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตาง เทากับ 1.092   

ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอายุ 41 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีคา Sig 

เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มอลล มีความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่

มีอายุ 41 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีผลตาง เทากับ 1.276   

สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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           สมมติฐานขอท่ี 1.3   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน สถิติที่ใช

ในการทดสอบ คือ One Way ANOVA  

                H0 :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)ไมแตกตางกัน 

                H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 

สถิติท่ีนํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรท่ีมากกวา 2 กลุม โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 

Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความ

แปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe  ดังน้ันจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อSig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูท่ีแตกตางกัน จะตองนําไป

ทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – 

Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3  เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  

  ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของอายุ โดยใช Levene test พบวา 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ  (ครั้งตอ 3 

เดือน)  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา คา Sig 

เทากับ 0.004  ซึ่งนอยกวา 0.01 ดังน้ันกลุมระดับการศึกษามีความแปรปรวนตางกันที่ระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe  ดังตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่น มอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/3เดือน) จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

พฤติกรรมการซื้อ Homogeneity of 

Variances 

Levene      sig. 

Statistic  

ระดับการศึกษา X  S.D. B Sig. 

ดานความถ่ีในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน)  

 

5.647** 0.004 ตํ่ากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.56 

 3.40 

2.90 

3.048 

3.457 

1.193 

0.885 0.414 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

   ตาราง 17 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ3 เดือน) ในแตละกลุมการศึกษา พบวามีคา  Sig เทากับ 

0.414  ซึ่งมากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (คร้ังตอ 3 เดือน) ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05  จึงไมทดสอบความแตกตางเปนรายคู 

     

สมมติฐานขอท่ี 1.4          ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน สถิติท่ีใชในการ

ทดสอบ คือ One Way ANOVA  

                H0 :  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)ไมแตกตางกัน 

                H1: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี(ครั้ง/3เดือน) แตกตางกัน 
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สถิติท่ีนํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 

Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความ

แปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย  Brown-Forsythe ดังน้ันจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อSig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูท่ีแตกตางกัน จะตองนําไป

ทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – 

Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  

ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของอาชีพ โดยใช Levene test พบวา 

คา Sig.   พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี(ครั้ง/3

เดือน) แตกตางกัน มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 ดังนั้นกลุมอาชีพในดานดังกลาว มีความ

แปรปรวนแตกตากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01  จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-

Forsythe ดังตาราง 18 

ตาราง 18  แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม  

       แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/3เดือน) จําแนกตามอาชีพ 

 

พฤติกรรมการซื้อ Homogeneity of 

Variances 

Levene        sig  

Statistic 

     อาชีพ X  S.D. B Sig. 

ดานความถ่ีในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน) 

6.963** 0.000 นักเรียน-นักศึกษา 

พนักงานบริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ 

แมบาน 

รับราชการ-รัฐวิสาหกิจ 

เกษียณ-วางงาน 

1.88 

3.23 

5.62 

2.33 

2.82 

3.37 

1.30 

1.67 

3.07 

1.94 

1.81 

8.27 

4.99** 

 

0.001 

 

 

* *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 ตาราง 18  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ3 เดือน) ในแตละกลุมอาชีพ พบวามีคา  Sig เทากับ 0.001 ซึ่ง

นอยกวา   0.01 จึงยอมรับสมมติฐานรอง  (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความวา ผูบริโภคที่

มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี

ในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01   

 ดังนั้นเพื่อใหทราบกลุมอาชีพใดท่ีมีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 

Dunnett T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ดังปรากฏในตารางดังนี้  

 

ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค หางเดอะ 

       แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมอาชีพ  

 

 
พฤติกรรม

การซื้อ

สินคา 

นักเรียน/

นักศึกษา 

 

พนกังาน

บริษัท 

 

 

เจาของ   

กิจการ 

 

 

แมบาน 

 

 

รับราชการ/   

รัฐวิสาหกิจ 

 

เกษียณ/

วางงาน 

 

อาชีพของ

ผูตอบ

แบบสอบถาม 
 1.88 3.23 5.62 

 

2.33 

 

2.82 3.37 

นักเรียน/

นักศึกษา 

1.88 - 1.345** 3.742** 0.448 0.935 1.486  

  (0.000) (0.000) (0.997) (0.238) (0.238) 

พนกังานบริษัท 0.23  - 2.396** 0.897 0.409 0.141 

    (0.000) (0.409) (0.949) (1.000) 

เจาของกิจการ 5.62 
  -  3.293** 

(0.000) 

2.806** 

(0.000) 

2.255 

(1.454) 

แมบาน 
2.33    - 0.487 1.038 

     (0.966) (0.966) 

รับราชการ/   

รัฐวิสาหกิจ 

2.82     - 0.550 

      (1.000) 

เกษียณ/

วางงาน 

3.37      - 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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             จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมอาชีพ 

พบวา  

 ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีคา Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มี

อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางเทากับ 1.345 

 ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.01 โดยมีคา Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/

นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูที่มีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี

ผลตางเทากับ 3.742  

 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอาชีพเจาของกิจการ อยางมี

นัยสํา คัญทางสถิติ 0.01 โดยมีคา Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคท่ีมี

อาชีพเจาของกิจการมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยมีผลตางเทากับ 2.396 

 ผูบริโภคที่มีอาชีพแมบานมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีคา 

Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแมบานมีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มี

อาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีผลตางเทากับ 2.293 

 ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.01 โดยมีคา Sig เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ   

มี พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค ห า ง เ ด อ ะ แ พ ล ทิ นั ม  แ ฟ ชั่ น ม อ ล ล                                                    
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ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 โดยมีผลตางเทากับ 2.806 

สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

สมมติฐานขอท่ี 1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน สถิติท่ีใชในการ

ทดสอบ คือ One Way ANOVA  

               H0 :  ผูบริโภคท่ีมีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)ไมแตกตางกัน 

                H1:  ผูบริโภคท่ีมีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 

สถิติท่ีนํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรท่ีมากกวา2 กลุม โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา0.05 โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 

Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test และถาความ

แปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe  ดังน้ันจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อSig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูท่ีแตกตางกัน จะตองนําไป

ทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – 

Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  

ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช 

Levene test พบวา คา Sig. พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

ความถ่ี (ครั้ง/3เดือน)  คาเทากับ 0.000 มีคานอยกวา 0.01 ดังนั้นกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนในดาน

ดังกลาว มีความแปรปรวนแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 จึงทําการทดสอบสมมติฐาน

โดยใชสถิติ Brown-Forsythe  ดังตาราง 20 
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ตาราง 20 แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

       ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) ในแตละกลุมรายได  

 

พฤติกรรมการซื้อ Homogeneity of 

Variances 

Levene        

Statistic         Sig.  

รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 
X  S.D. B Sig. 

ดานความถ่ีในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน) 

21.493** 0.000 ตํ่ากวาหรือเทากับ 

10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท 

40,001 บาทขึ้นไป 

2.42 

2.98 

3.66 

4.58 

6.48 

1.97 

1.64 

2.04 

3.69 

9.71 

3.351* 0.020 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   

 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใน

ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ3 เดือน) ในแตละกลุมอาชีพ พบวามีคา  Sig เทากับ 0.020 ซึ่งนอยกวา                  

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง  (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความวา ผูบริโภคท่ีรายได

แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการ

ซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดังนั้นเพื่อใหทราบกลุมอาชีพใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 

Dunnett T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ดังปรากฏในตารางดังนี้ 
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ตาราง 21  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ 

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมรายได  

 

 พฤติกรรม

การ 

ซื้อสินคา 

ต่ํากวาหรือ

เทากบั

10,000  

10,001 

- 

20,000  

20,001 

- 

30,000  

30,001 

- 

40,000  

 

ตั้งแต 40,001  

รายไดของ 

ผูตอบ

แบบสอบถาม 

 X  
 

2.42 2.98 3.66 4.58     6.48 

ต่ํากวาหรือ

เทากบั10,000 

 

2.42 

 

    - 

 

0.562 

(0.387) 

 

-1.234** 

(0.001) 

 

    - 2.157 

(0.101) 

 

   - 4.050 

(0.366) 

10,001-20,000  2.98  - - 0.672* 

(0.033) 

   - 0.159 

(0.356) 

     -3.490 

(0.549) 

20,001-30,000  3.66   - 0.922 

(0.920) 

   - 2.810 

(0.791) 

30,001-40,000  4.58    - 0.189 

(0.920) 

ตั้งแต 40,001  6.48 

 

    - 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) จําแนกตามกลุมรายได 

พบวา  

 ผูบริโภคที่มีตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีรายได 20,001-30,000 บาท  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีคา Sig เทากับ 0.001  ซึ่งนอยกวาหรือเทากับ 0.01 หมายความวา 

ผูบริโภคท่ีมีรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ10,000 บาท  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง  เดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูที่รายได 20,001-30,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีผลตางเทากับ 1.234  
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ผูบริโภคท่ีมีรายได 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางจากผูมีรายได 20,001-30,000 ป อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.05 โดยมีคา Sig เทากับ 0.033  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีรายได 

20,001-30,000 บาท  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลความถ่ี

ในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูที่มีรายได 20,001-30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  โดยมีผลตางเทากับ 0.672  

 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

สมมติฐานขอท่ี 2 

ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ไดแก ดานราคา คุณภาพ 

การตอบสนองความตองการของลูกคาของ ความสะดวกของที่ต้ัง การบริการ การจัดประเภทสินคา 

และความสะดวก  สถิติท่ีใชในการทดสอบ คือ  Pearson Correlation   สามารถแยกสมมติฐาน ได

ดังนี้  

 H0 ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

 H1 ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

 

ในการทดสอบสมมติฐานนั้นจะใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Correlation )  ซึ่งมีคา Sig นอยกวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน) และสามารถพิจารณาระดับความสัมพันธและทิศทางความสัมพันธไดจาก r  
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ตาราง 22  แสดงการวิเคราะหความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

       มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอ

ภาพลักษณ 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ 

(คร้ังตอ 3 เดือน) 

 Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2 -tail) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานราคาของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล 

1.หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

สินคาราคาถูก 

2.หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีสินคาใหเลือกหลายระดับราคา 

 

 

 

0.026 

 

0.024 

 

 

 

0.605 

 

0.632 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานราคา 0.030 0.547 ไมมีความสัมพันธกัน 

ดานคุณภาพขของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล 

1. ทานคิดวาสินคาท่ีจําหนายใน 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

เปนสินคามีคุณภาพ 

2.  ทานคิดวาผูจําหนายใน 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีความนาเชื่อถือ 

 

 

 

 

- 0.043 

 

 

- 0.038 

 

 

 

 

0.393 

 

 

0.453 

 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานคุณภาพ - 0.053 0.286 ไมมีความสัมพันธกัน 
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ตาราง 22 (ตอ) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

ภาพลักษณ 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในกาซื้อ 

(คร้ังตอ 3 เดือน) 

 Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2 -tail) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานการตอบสนองความตองการ 

ของลูกคาของหางเดอะแพลทินัม 

1.  หางเดอะแพลทินัม มีสินคาใหเลือก

หลากหลายและครบวงจร 

2. หางเดอะแพลทินัม มีจํานวนสินคา

สอดคลองกับความตองการของลูกคา 

 

 

 

0.062 

 

- 0.078 

 

 

 

0.600 

 

0.122 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานการตอบสนอง - 0.160 0.749 ไมมีความสัมพันธกัน 

ดานความสะดวกของท่ีตั้งของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

1.ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม มี

ความสะดวกในการเดินทาง 

 

 

 

- 0.078 

 

 

 

0.122 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

2.ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม  

แฟชั่นมอลล อยูในบริเวณที่เปนศูนยรวม

การคาที่สําคัญ 

 

 

- 0.031 

 

 

0.537 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานความสะดวก - 0.063 0.211 ไมมีความสัมพันธกัน 

ดานการบริการของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล 

   

1.ผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีความกระตือรือรน 

 

0.102* 

 

0.041 

มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกันและมคีวามสัมพันธอยู

ในระดับต่าํ 

2.หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีบริการท่ีจอดรถเพียงพอและมี

พนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลเสมอ 

 

 

- 0.048 

 

 

0.343 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานการบริการ  0.044 0.376 ไมมีความสัมพันธกัน 
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ตาราง 22 (ตอ) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

ภาพลักษณ 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในกาซื้อ 

(คร้ังตอ 3 เดือน) 

 Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2 -tail) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานการจัดประเภทสินคาของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

1.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอล 

มีการแบงโซนสินคาไวชัดเจน  

2.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลมีการ

จัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน 

หมวดหมูเสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทา 

ชายหญิง เปนตน 

 

 

 

- 0.055 

 

 

 

- 0.142* 

 

 

 

0.276 

 

 

 

0.005 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 

มีความสัมพันธในทิศทาง

ตรงกันขามและมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า 

โดยรวมดานการจัดประเภทสินคา - 0.107* 0.033 มีความสัมพันธในทิศทาง

ตรงกันขามและมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า 

ดานความสะดวกของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

1.   ทานไดรับความสะดวกสบายในการ

มาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

2.  เวลาทําการเปด-ปด ของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีความเหมาะสม 

 

 

 

- 0.023 

 

 

- 0.091 

 

 

 

0.647 

 

 

0.070 

 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

 

 

ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานความสะดวก - 0.061 0.222 ไมมีความสัมพันธกัน 

โดยรวมดานภาพลักษณ - 0.040 0.429 ไมมีความสัมพันธกัน 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง  22  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณ

ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน) พบวา  ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีคา Sig.เทากับ 

0.429 ซึ่งมากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) ซึ่งหมายความ

วา ความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณ ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

 ดานราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล   

ดานราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.547 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาดานราคาของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล  โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคามีราคาถูก ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.

เทากับ 0.605  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 น้ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกความหลากหลายและครบวงจร 

ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกหลายระดับราคาในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 

เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.632 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และ

ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกหลาย

ระดับราคา ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

ดานคุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.286 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาดานคุณภาพของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลลโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี 

(ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

สินคาที่จําหนายในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล เปนสินคามีคุณภาพ ในดานความถ่ี                 

(ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.393 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  
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( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สินคาที่จําหนายในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล เปนสินคามีคุณภาพ ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน)ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

ผูจําหนายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือ ในดานความถ่ี              

(ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.453 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 น้ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก    

 ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูจําหนายสินคาในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

            การตอบสนองความตองการของลูกคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานการตอบสนองความตองการของลูกคาของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.749 ซึ่งมีคา

มากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ดานการตอบสนองความตองการของลูกคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

 หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกความหลากหลายและครบวงจร ในดาน

ความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.600   ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีสินคาใหเลือกความหลากหลายและครบวงจร ในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธ

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

   หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีจํานวนสินคาสอดคลองกับความตองการของลูกคาอยู

เสมอในดานความถ่ี  (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.122   ซึ่งมีคามากกวา 0.05 น้ันคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีจํานวนสินคาสอดคลองกับความตองการของลูกคาอยูเสมอ ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน) ไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

 

  

 

 



91 

 

ความสะดวกของท่ีตั้งขอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานความสะดวกของที่ต้ังขอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.211 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานความสะดวกของที่ต้ังของ

หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

         ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีความสะดวกในการเดินทางกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.122 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทําเลที่ต้ังของ

หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีความสะดวกในการเดินทางของที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่น

มอลล โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05           

ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอยูในบริเวณที่เปนศูนยรวมการคาท่ีสําคัญใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.537 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลลอยูในบริเวณท่ีเปนศูนยรวมการคาที่สําคัญ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

      การบริการของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล 

ดานการบริการของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี 

(ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.376 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  

( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานการบริการของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่น

มอลล ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

         ผูขาย สินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ                      

กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.041 ซึ่งมี

คานอยกวา 0.05 น้ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา        
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ผูขาย สินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ     กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ

มีความสัมพันธอยูในระดับตํ่าอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ 

เทากับ 0.102 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในระดับตํ่าในทิศทางเดียวกัน กลาว คือ เมื่อ

ผูบริโภคในมีความคิดเห็นตอผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความกระตือรือรนและมี

ใจรักบริการกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยรวมเพิ่มขึ้นผูบริโภคผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มมากขึ้น  

      หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีบริการที่จอดรถเพียงพอและมีพนักงานรักษาความ

ปลอดภัยดูแลอยูเสมอในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.343 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลลมีบริการท่ีจอดรถเพียงพอและมีพนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลอยูเสมอ ใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 

การจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานการจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.033 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั้นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การจัดประเภทสินคา

ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน) มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ -0.107 แสดงวา ตัวแปรท้ังสองตัวมี

ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอการจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ลดลง จะมีพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคโดยรวม ของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลดีขึ้น ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ลดลง  

อาจจะเปนประเภท สินคาเพราะวาผูบริโภค มีความภักดีตอรานประจํา เมื่อผูบริโภคไมมีสินคาที่พึง

พอใจถึงแลวจะไปคนหาโดยดูแผนผังการจัด และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

       หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีการแบงโซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรอง

รองเทา โซนอาหาร  ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.276 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา หางเดอะ

แพลทินัมแฟชั่นมอลล มีการแบงโซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรองรองเทา โซนอาหาร                

ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีการจัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อ

ผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย รองเทาผูหญิง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.005  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 

นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความวา หางเดอะแพลทินัม

แฟชั่นมอลลมีการจัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย 

รองเทาผูหญิง กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธใน

ทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมี

คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ - 0.142 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางตรงกัน

ขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภค มีความคิดเห็นตอหางเดอะแพลทินัม

แฟชั่นมอลล มีการจัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย 

รองเทาผูหญิง กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยรวมเพิ่มขึ้นผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยลง อาจเปนเพราะวาสินคา

ไมตรงกับความตองการของผูบริโภค ณ เวลานั้น ในดานการเหมาะสมนําไปใชงาน ดานการออกแบบ 

ความชอบสวนบุคคล ทําใหผูบริโภคซื้อนอยลง  

 

ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. 0.222  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล โดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธ

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา             

ความสะดวกสบายในการมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.647  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 น้ันคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความสะดวกสบายใน

การมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

เวลาทําการ เปด – ปด ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความเหมาะสมกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ  0.070  ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เวลาทําการ 
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เปด – ปด ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความเหมาะสม กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอท่ี 3 

 ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

           ความคิดเห็นท่ีมีตอความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล สถิติท่ีใชในการทดสอบ คือ  

Pearson Correlation   สามารถแยกสมมติฐาน ไดดังนี้  

 H0 ความคิดเห็นที่มีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

 H1 ความคิดเห็นที่มีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

               ในการทดสอบสมมติฐานน้ันจะใชการวิเคราะหดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Correlation )  ซึ่งมีคา Sig นอยกวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา ความคิดเห็นท่ีมีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน)  และสามารถพิจารณาระดับความสัมพันธและทิศทางความสัมพันธไดจาก r  

 

ตาราง  23 แสดงการวิเคราะหความคิดเห็นที่มีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล                     

มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน 

 

ความคิดเห็นตอความภักด ี พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการ

ซื้อ 

(คร้ังตอ 3 เดือน) 

 Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2 -tail) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

1.  ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง 

 และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคา 

0.031 

 

0.542 ไมมีความสัมพันธ 

2. ทานจะบอกเลาสิ่งท่ีดีๆใน 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

ใหบุคคลอ่ืนทราทราบ 

 

0.020 

 

0.695 

 

ไมมีความสัมพันธ 
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ตอตาราง 23 (ตอ) 

 

ความคิดเห็นตอความภักด ี พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีใน

การซื้อ 

(คร้ังตอ 3 เดือน) 

 Pearson 

Correlation 

Sig. 

(2 -tail) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

3.ทานมีแนวโนมที่จะกลับมาท่ีหาง

เดอะแพลทิ นัม แฟชั่นมอลลอีก

หรือไม 

  

  0.190** 

 

0.000 

มีความสัมพันธ 

ในทิศทางเดียวกัน 

และมีความสัมพันธในระดับตํ่า 

4.การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม  

โ ด ย เ ป รี ย บ เ ที ย บ กั บ สิ่ ง ที่ ท า น

คาดหวังเอาไว 

 

0.067 

 

0.183 

 

ไมมีความสัมพันธ 

5. ความประทับใจในการเลือกซื้อ

สินคาใน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล 

 

0.127* 

 

0.011 

มีความสัมพันธ 

ในทิศทางเดียวกัน 

และมีความสัมพันธในระดับตํ่า 

6. การใหบริการของรานสรางความ

ประทับใจกับทาน 

 

0.194** 

 

0.000 

มีความสัมพันธ 

ในทิศทางเดียวกัน 

และมีความสัมพันธในระดับตํ่า 

7. การสรางปจจัยเชื่อมโยงของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

กับศูนยการคาอ่ืน 

-0.016 0.756 ไมมีความสัมพันธ 

8.ความนาเชื่อถือดานการจัดสง

สินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน 

 

0.010 

 

0.835 

 

ไมมีความสัมพันธ 

 

โดยรวมความภักดี 

 

 0.123* 

 

0.014 

มีความสัมพันธ 

ในทิศทางเดียวกัน 

และมีความสัมพันธในระดับตํ่า 

 

*  มีความสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

** มีความสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตาราง  23 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความคิดเห็นที่มีตอความภักดี

โดยรวมของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 

3 เดือน  พบวา  คา Sig. เทากับ 0.014  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาความคิดเห็นท่ีมีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล โดยรวม  มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ

ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.123  แสดงวาตัว

แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อ

ผูบริโภคมีความภักดีโดยรวมเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นในระดับตํ่า 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  

          ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคากับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.542  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั้นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทานจะแนะนําใหญาติพี่

นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคากับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) 

ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ทานจะบอกเลาสิ่งที่ดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.695 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทานจะบอก

เลาสิ่งที่ดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคใน

ดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

        ทานมีแนวโนมที่จะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อีกหรือไมกับพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ  0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั้น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทานมีแนวโนมที่จะ

กลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลอีกหรือไม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  ในทิศทางเดียวกันและมี

ความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ 

เทากับ 0.190 แสดงวา ตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูใน

ระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภค มีแนวโนมที่จะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีกสงผลให
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ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นใน

จํานวนที่ไมมากนัก 

        การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีทานคาดหวังเอาไวกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ 0.183  ซึ่งมีคา

มากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน)ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 

นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความประทับใจใน

การเลือกซื้อสินคาใน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี

ในการซื้อ  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยู

ในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.127 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า 

กลาวคือ เมื่อผูบริโภค มีความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มาก

ขึ้นผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพี่มขึ้นในระดับท่ีตํ่า 

การใหบริการของรานสรางความประทับใจกับทาน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ  0.000  ซึ่งมี

คานอยกวา 0.01 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

การใหบริการของรานสรางความประทับใจกับทาน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธ

อยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.194 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว 

คือ เมื่อผูบริโภค ประทับใจการใหบริการของราน สงผลใหผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะกลับมาที่หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลอีกในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นในระดับท่ีตํ่า 

การสรางปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับศูนยคาสงอ่ืนกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.756 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสราง

ปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ความนาเชื่อถือดานการการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) พบวา มีคา Sig.เทากับ  0.835  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 

นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความนาเชื่อถือ

ดานการการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี 

(ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง 24  สรุปสมมติฐานขอท่ี 1.1-1.5  

 

 

 

พฤติกรรมการซื้อ 

ลักษณะขอมูลสวนบุคคล   

เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ความถ่ีในการซื้อสินคาของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 

  

         

  

 

 

 

 

  

 

 

  

หมายเหตุ 

 

 เครื่องหมาย       หมายถึง สอดคลองกับสมมติฐาน Ha (มีความแตกตาง) 

 เครื่องหมาย          หมายถึง ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Ha (ไมมีความแตกตาง) 
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ตาราง 25  สมมติฐานขอที่ 2  สถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  (Pearson   

      Correlation) 

 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณ 

   

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดาน

ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

1.ราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่มอลล      

2.คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล      

3. การตอบสนองความตองการลูกคาของ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

   

 

  

4. ความสะดวกของที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล      

5. การบริการของหางแพลทินัม แฟชั่นมอลล      

6. การจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล       

7.ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล      

 

หมายเหตุ 

 เครื่องหมาย       หมายถึง สอดคลองกับสมมติฐาน Ha (มีความสัมพันธ) 

 เครื่องหมาย            หมายถึง ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Ha (ไมมีความสัมพันธ) 

 

ตาราง  26  สมมติฐานขอที่ 3  สถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสันสัน (Pearson         

      Correlation) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอความภักด ี พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ีใน

การซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) 

รวมความภักดีตอ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่มอลล 
  

 

 

หมายเหตุ 

 เครื่องหมาย        หมายถึง สอดคลองกับสมมติฐาน Ha (มีความสัมพันธ) 

 เครื่องหมาย         หมายถึง ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Ha (ไมมีความสัมพันธ)  
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
            การวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษาเรื่อง ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความภักดี

ของผูบริโภคท่ีมีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค เพื่อนําขอมูล ใชเปนขอมูลประกอบการ

ตัดสินใจใหแกผูประกอบอาชีพธุรกิจคาเสื้อผาใน  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใชเปนแนวทางใน

การแกไขทางการตลาด ใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดและปรับปรุงคุณภาพท้ังดานสินคาและ

บริการใหตรงตามความตองการของผูบริโภค และนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการศึกษาและวิจัย

ดานอ่ืนๆท่ีเก่ียวของตอไป 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการวิจัย 
 ความมุงหมายของการวิจัย 

  ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังน้ี 

 1.  เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น กับพฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภค 

 3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของ

ผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

 

 ความสําคัญของการวิจัย 

 1.  ใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจใหแกผูประกอบอาชีพธุรกิจคาเสื้อผาใน  หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 2.  ใชเปนแนวทางในการแกไขทางการตลาด ใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดและปรับปรุง

คุณภาพทั้งดานสินคาและบริการใหตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 3.  นําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการศึกษาและวิจัยดานอ่ืนๆที่เก่ียวของตอไป 
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 สมมติฐานในการวิจัย 

 1.  ลักษณะทางดานประชากรศาสตรไดแก เพศ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล แตกตางกัน 

 2.  ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 3.  ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 

สรุปผลการศึกษาคนควา 

ผลจากการศึกษาภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความภักดีของผูบริโภคท่ีมีตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค สรุปผลไดดังนี้  

1. การวิเคราะหลักษณะของผูใชบริการ 

        ผลจากการศึกษาวิจัย พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 287 คน คิดเปน

รอยละ 71.75 รองลงมาคือ เพศชาย มจีํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.25 

   มีอายุ 31-40 ป จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.75รองลงมาคือ อายุ 21-30  ป 

จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75  อายุ 41 ปขึ้นไป จํานวน 85  คน คิดเปนรอยละ 21.25  อายุตํ่า

กวาหรือเทากับ  20 ปขึ้นไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 

        มีระดับปริญญาตรี จํานวน 253 คน คิดเปนรอยละ 63.25 รองลงมาคือ การศึกษาตํ่า

กวาปริญญาตรี จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 31 

คน คิดเปนรอยละ 7.75 

        มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.25 รองลงมาคือ  

อาชีพธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ จํานวน 59  คน คิดเปนรอยละ 14.75  อาชีพรับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.75  อาชีพเกษียณอายุ/วางงาน จํานวน 35 คน  คิดเปน

รอยละ 8.75   อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 คน อาชีพแมบาน จํานวน 

24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 

    มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 รองลงมา

คือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 118คน คิดเปนรอยละ 29.50  รายไดเฉลี่ยตอ

เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.25  รายไดเฉลี่ยตอเดือนต้ังแต 
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40,001 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25  รายไดเฉลี่ยตอเดือนเทากับ  30,001-40,000 บาท 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00   

 

 2. การวิเคราะหความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล 

 

 จากการวิจัยครั้งน้ี พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล โดยรวม ภาพลักษณอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 เมื่อพิจารณาความคิดเห็น

ที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเรียงจากมากไปหานอย พบวา    

   1. การจัดประเภทของสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม ภาพลักษณอยู

ในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 โดยใหความสําคัญในขอหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลมีการ

จัดหมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย รองเทาผูหญิง  

เปนตน และหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลมีการแบงโซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรอง

รองเทา โซนอาหาร เปนตน ซึ่งมีคาเฉลี่ย ทากับ 4.27 และ 4.23 ตามลําดับ  

 2. การตอบสนองความตองการของลูกคาโดยรวม ภาพลักษณอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.14  โดยใหความสําคัญในขอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกความ

หลากหลายและครบวงจรหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีจํานวนสินคาสอดคลองกับความตองการ

ของลูกคาอยูเสมอ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.17 และ 4.12 ตามลําดับ  

3. ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี             

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 โดยใหความสําคัญในขอ ทานไดรับความสะดวกสบายในการมาหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล  เวลาทําการ เปด – ปด ของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีความเหมาะสม 

 ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.10 และ 4.09 ตามลําดับ 

4. ความสะดวกของที่ ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมอยูในระดับดี                   

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 โดยใหความสําคัญในขอ ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลมีความ

สะดวกในการเดินทาง ทําเลที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอยูในบริเวณที่เปนศูนยรวม

การคาที่สําคัญ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทากับ 4.11 และ 4.00 ตามลําดับ 

 5. คุณภาพของหางเดอะแพททินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมภาพลักษณอยูในระดับดี                     

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 โดยผูบริโภคใหความสําคัญในขอทานคิดวาผูจําหนายสินคาใน หางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือ และทานคิดวาสินคาท่ีจําหนายในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล เปนสินคามีคุณภาพ ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85  และ 3.87 ตามลําดับ  
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 6. ราคาของหางเดอะแพททินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 

โดยผูบริโภคใหความสําคัญในขอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือกหลายระดับราคา 

และ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน ซึ่งมีคาเฉลี่ยทา 

3.95 และ 3.59 ตามลําดับ 

 7. การบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม ภาพลักษณอยูในระดับดี             

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 โดยผ็บริโภคใหความสําคัญในขอมีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ และ

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีบริการท่ีจอดรถเพียงพอและมีพนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลอยู

เสมอ ซึ่งมีคาเฉลี่ยทา 3.61  และ 3.60 ตามลําดับ 

 

3. การวิเคราะหความภักดีตอ หางเดอะแพททินัม แฟชั่นมอลล  

     ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความภักดีตอหางเดอะแพททินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมอยูใน

ระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.39 โดยผูบริโภคมีความคิดเห็นระดับมากในรายขอทานมี

แนวโนมท่ีจะกลับมาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีกหรือไม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รองลงมา 

ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคา  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59   

          ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นความภักดี ตอหางเดอะแพททินัม แฟชั่นมอลล อยูในระดับ

ปานกลาง ในรายขอความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  ทานจะ

บอกเลาสิ่งที่ดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบ การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล โดยเปรียบเทียบกับสิ่งที่ทานคาดหวังเอาไว  การสรางปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล กับศูนยคาสงอ่ืน การใหบริการของรานสราความประทับใจ และความ

นาเชื่อถือดานการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน  มีคาเฉลี่ย เทากับ   3.36 , 3.33 , 3.27, 

3.25 , 3.18 และ 3.09 ตามลําดับ  

 ผูบริโภค รูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล จากเพื่อน จํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 

59.25 รองลงมาบุคคลในครอบครัว จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50  หนังสือพิมพ จํานวน 58 

ราย คิดเปนรอยละ 14.50  อินเตอรเน็ต จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 และรูจักหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล จากนิตยสารและเดินทางผาน มีจํานวน 18 คน เทากัน โดยคิดเปนรอยละ 

4.50 เทาๆกัน 
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4. การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิจัย พบวา  

ประเภทสินคาที่ผูบริโภคซื้อบอยที่สุด คือ เสื้อสตรีแฟชั่น จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 

50.75 เสื้อผาทํางาน  จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 เสื้อผาสุภาพบุรุษ  จํานวน 66 คน คิดเปน

รอยละ 16.50 เครื่องประดับ จํานวน  21 คน คิดเปนรอยละ 5.25  

วัตถุประสงคท่ีสําคัญที่สุดท่ีมาซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล สวนใหญซื้อเพื่อ

ใชเอง จํานวน 354 คน คิดเปนรอยละ 88.50 ซื้อสินคาไปขาย จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.30 ซื้อ

สินคาไปขาย จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80  

ชวงวันท่ีมาซื้อสินคาบอยท่ีสุด คือ ตามเวลาสะดวก จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.00 

วันหยุด (ส-อาและวันหยุดนักขัตฤกษ) จํานวน 173 คน  คิดเปนรอยละ 43.30 และวันธรรมดา(จ-ศ) 

จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 

ความถ่ีในการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล (ครั้งตอ 3 เดือน) ของผูบริโภค

นอยที่สุดและมากท่ีสุด คือ 1 ครั้งตอ 3 เดือน และ 50 ครั้งตอ 3 เดือน โดยเฉลี่ย 3 ครั้งตอ 3 เดือน

จํานวนเงินท่ีซื้อสินคาแตละครั้ง (บาท/ครั้ง)ของผูบริโภคตํ่าสุดและมากท่ีสุด คือ 1,000 บาท/ครั้ง และ

สูงสุด 20,000 บาท/ครั้ง โดยเฉลี่ย 2,000 บาท/ครั้ง  

ตามปกติมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับใครบอยที่สุด เพื่อน/เพื่อนรวมงาน จํานวน 

206  คน คิดเปนรอยละ 55.50  ครอบครัว จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 คูสมรส/แฟน มี

จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.75 และอ่ืน ๆ เชนคนเดียว จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ40.25  

ชวงเวลาท่ีมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล บอยท่ีสุด คือ ชวงเวลา 13.01 น - 15.00 น. 

จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50  ชวง เวลาประมาณ 10.00 -13.00 น. จํานวน 120 คน คิดเปน

รอยละ 30.00 เวลาประมาณ 15.01 -17.00 น. จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.25เวลาประมาณ 

17.01 -19.00 น. จํานวน 21คน คิดเปนรอยละ 5.25 

 

5. การวิเคราะหขอมูล เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  

 สมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะทางดานประชากรศาสตรไดแก เพศ  อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล แตกตางกัน  

 สมมติฐานขอท่ี 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีแตกตางกัน 
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 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา เพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05  คือ เพศหญิง มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)มากกวาเพศชายซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว 

 

สมมติฐานขอท่ี 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง   

 เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคา 

ของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว และเมื่อเปรียบเทียบคา               

เฉลี่ยรายคู สามารถสรุปไดดังน้ี  

ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง               

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอายุ 21-30 ป อยาง                    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง               

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอายุ 31-40  ป อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอายุ 41  ปขึ้นไปอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล มีความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอายุ 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 

ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21-30 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม              

แฟชั่นมอลล อยางมีนัยสําคัญระดับ 0.01  

            สมมติฐานขอท่ี 1.3 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน  

จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)                 

ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว 
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         สมมติฐานขอท่ี 1.4 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคา

ของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และเมื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู สามารถสรุปไดดังน้ี  

ผูบริ โภคที่มี อาชีพนักเรี ยน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้ อสินคาของผู บริ โภคหาง                   

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูท่ีมีอาชีพเจาของกิจการอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอาชีพเจาของกิจการอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแมบานมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.01  

 ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.01  

 

สมมติฐานขอท่ี 1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกัน 

จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา ผูบริโภคที่รายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยาง           

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และเมื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู สามารถสรุปไดดังน้ี  

ผูบริโภคที่มีรายไดผูบริโภคที่มี ตํ่ากวาหรือเทากับ10,000 บาท และผูที่มีรายได                  

10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูท่ีมีรายได 20,001-30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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สมมติฐานขอท่ี 2  ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณ ของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว  

     เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

 ดานราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานคุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ดานการตอบสนองความตองการของลูกคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมไม

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

  ดานความสะดวกของที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05             

ดานการบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05        

ดานการจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยู

ในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ - 0.107 

แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า 

กลาว คือ เมื่อผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยรวมสูงขึ้นผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นเล็กนอย 

                 ดานความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมไมมีความสัมพันธกันอยาง

มีกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 สมมติฐานขอท่ี 3.  ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา ความคิดเห็นที่มีตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล โดยรวมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในดานความถ่ีในการซื้อ  

ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี คาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.123 แสดงวาตัวแปร

ทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาวคือ เมื่อผูบริโภคมี

ความภักดีโดยรวมเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นในระดับตํ่า   

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

 ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคากับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ทานจะบอกเลาสิ่งที่ดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  

 ทานมีแนวโนมที่จะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีกหรือ มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อ  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)              

ในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีคา 

สัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.190 แสดงวา ตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ

มีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภคมีแนวโนมที่จะกลับมาท่ีหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล อีกสงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี  ในดานความถ่ี (ครั้ง

ตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นในจํานวนท่ีไมมากนัก 

 การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี 

(ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ีในการซื้อ  ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัม              

ประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.127 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน            

และมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภค มีความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาใน 
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หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มากขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) 

เพิ่มขึ้นในระดับที่ตํ่า 

การใหบริการของรานสรางความประทับใจกับทานหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล              

กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ

มีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธสหสัมพันธ 

เทากับ 0.194 แสดงวา ตัวแปรท้ังสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูใน

ระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภค ประทับใจการใหบริการของรานสงผลใหผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ

กลับมาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อีกในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) เพิ่มขึ้นในระดับที่ตํ่า 

 การสรางปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 ความนาเชื่อถือดานการการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน กับพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

  

การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเก่ียวกับ ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความภักดี

ของผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค สามารถอภิปรายผลไดดังตอไปนี้  

 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีตอพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภค ซึ่งสามารถแบงออกเปนดานตางๆ ตามสมมติฐานไดดังน้ี  

 1.1 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล             

ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แยกตามเพศ พบวา เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตาง

กัน คือ  เพศหญิง มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ี

ในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)มากกวาเพศชาย อาจจะเปนเพราะวาเพศหญิงโดยพื้นฐานชอบความสวย

ความงามซึ่งเปนของคูกัน ประกอบกับปจจุบันเพศหญิงทํางานนอกบานมากขึ้น จะเห็นไดวาจาก

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญจะซื้อเสื้อผาสตรีแฟชั้น รองลงมาเสื้อผาทํางาน  

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววา เพศจํานวนสตรี (สมรสหรือ

โสด) ท่ีทํางานนอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆนักการตลาดตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่ง        

ที่แลวมาผูขายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นบทบาทของสตรีและบุรุษบางสวนที่ซ้ํากัน แสดงวาเพศ
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หญิงมีความถ่ีในการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล แตในดานความถ่ีในการซื้อ 

(ครั้งตอ 3 เดือน) มากกวาเพศชาย 

 1.2 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล             

ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แยกตามอายุ พบวาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน                       

มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 อาจะเปนเพราะวาแตละชวงอายุมีที่

แตกตางกัน มีความถ่ีในการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล แตกตางกันโดยเมื่อ

พิจารณาผูวิจัยสามารถอภิปรายผลในแตละประเด็นที่สําคัญ ดังตอไปน้ี            

 ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอายุ 21-30 ป อายุ 31-40 ป 

อายุ 41 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ,0.01 ,0.01 ตามลําดับ อาจจะเปนเพราะวา 

ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป สวนใหญเปนนักศึกษายังเปนชวงอายุที่ยังไมคอยคํานึงถึง

เรื่องการแตงกายหรือรักสวยรักงามหรือยังไมมีรายไดเปนของตัวเองคาใชจายยังตองขอจากผูปกครอง 

ดังนั้นจึงมีความถ่ีในการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง

ตอ 3 เดือน) นอยกวาผูท่ีมีอายุ 21-30 ป อายุ 31-40 ป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน 

และคนอ่ืนๆ  (2538:  41-42) กลาววา อายุจะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา

ในขณะเดียวกันการเลือกสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ 

การศึกษา ฯลฯ  

                 1.3 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล             

ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แยกตามระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม

สอดคลองตามสมมติฐานที่ต้ังไว อาจจะเปนเพราะวาระดับการศึกษาไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล เนื่องจากไมวาระดับการศึกษาจะอยูในระดับไหนก็

มีความตองการพื้นฐานท่ีเหมือนกัน ไมวา จะเปน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนก็

ไมมีความตางกัน  

 1.4 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล             

ในดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แยกตามอาชีพ พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน                 

มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 

เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เน่ืองจากอาชีพเปนตัวบงบอกพฤติกรรม 
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การซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล เนื่องจากแตละอาชีพจะมีพฤติกรรมการซื้อ

เสื้อผาที่แตกตางกัน ซึ่งจากการศึกษาเปนรายคู มีรายละอียดดังน้ี    

ผูบริ โภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริ โภคหาง                   

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากอาชีพนักเรียน/นักศึกษายังมีอาชีพ                 

ที่และรายไดไมมั่นคงซึ่งยังตองมีรายไดหลักจากผูปกครองเปนสําคัญ ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน แมบาน และอาชีพรับราชการ  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวาผูที่มีอาชีพเจาของกิจการอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 เนื่องจากหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลเปน ศูนยการคาที่จําหนายสงเปนหลักซึ่ง

หากมีการซื้อจํานวนมากๆ ก็จะไดราคาที่ถูกตอง เชน หากซื้อราคา 3 ชิ้นขึ้นไปก็จะไดสินคาเปนราคา

สงเปนตน  เจาของกิจการจึงซื้อสินคาเพื่อนําไปจําหนายตอจึงสงผลใหมีความถ่ีที่แตกตางจากอาชีพ

อ่ืนๆ เปนตน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ  (2538:41-42) กลาววา อาชีพ 

จะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคาในขณะเดียวกันการเลือกสินคาที่แทจริงอาจ

ถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ 

 1.5 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใน

ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แยกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน จากการวิเคราะหขอมูล สรุปได

วาผูบริโภคท่ีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  และเมื่อ

เปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู พบวา ผูบริโภคที่มีรายได ผูบริโภคที่มีรายไดผูบริโภคที่มีตํ่ากวาหรือเทากับ

10,000 บาท และผูท่ีมีรายได 10,001-20,000 บาท  มีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลลความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน)  นอยกวาผูท่ีมีรายได 20,001-30,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ เนื่องจากผูที่มีรายได ตํ่ากวาหรือเทากับ

10,000 บาท ยังมีรายไดนอยและอาจจะยังไมประกอบอาชีพหรือประกอบอาชีพฯ แตมีรายไดไมพียง

พออาจจะเสื้อผาเฉพาะท่ีจําเปนกอนจึงสงผลใหมีความถ่ีในการซื้อนอยกวาผูที่มีรายได10,001-

20,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ธีรภัทธ มกรพันธ (2539: 11-12) 

กลาววา เมื่อพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญและมีความแตกตางกัน การจะคนหาอาจขึ้นกับหนึ่งตัว

แปรสําคัญ เกือบจะทุกการวิจัยการตลาดไดรวมเอา “รายได”เปนหนึ่งในกุญแจไขปญหาการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคเพราะแหลงที่มาของเศรษฐกิจหรือก็คือรายได ความมั่งค่ัง เปนปจจัย

แรกของตัวแปรในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
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1.6 ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภคตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา ความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ไมมคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)   เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา        

ดานราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานคุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  ดาน

การตอบสนองความตองการของลูกคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  ดานความสะดวกของ

ที่ต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  ดานการบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดาน

การจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล  โดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 

เดือน)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และจากการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีความถ่ีในการซื้อ

สินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลดลง (โดยเฉลี่ย 3.4 ครั้งตอ 3 เดือน)  ซึ่งไมสอดคลองกับ

งานวิจัยของวีณา มะลิวัลย (2547) ศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมาใชบริการใน

หางสรรพสินคาบ๊ิกซี สาขา ราษฎรบูรณะ ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมาใชบริการโดย

เฉลี่ย 2.4 ครั้งตอเดือนหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ เทากับ -0.107 แสดงวา ตัว

แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า ซึ่งเมื่อผูบริโภค

มีความคิดเห็นตอการจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคโดยรวมสูงขึ้นผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลในดาน

ความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ลดลงเนื่องจากทางหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  อาจจะยังจัดสินคายัง

ไมเปนหมวดหมูมากนัก ดังนั้นควรมีการปรับปรุงเพื่อใหผูบริโภคหาซื้อไดงายขึ้นและควรปรับปรุงกล

ยุทธทางการตลาดเพื่อดึงดูดใหผูบริโภคซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีความถ่ีมากขึ้น 

                 1.7 ความภักดีของผูบริโภคมีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 ความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ

สินคาของผูบริโภค ในดานความถ่ีในการซื้อในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน)  มีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีตัว

แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า  โดยมีคาสัมประ

สิทธิสหสัมพันธ เทากับ 0.123 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน                  
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และมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า กลาว คือ เมื่อผูบริโภค มีความคิดเห็นตอที่มีตอความภักดี กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยรวมสูงขึ้นผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลลในดานความถ่ี (ครั้งตอ 3 เดือน) ภักดีมากขึ้นในระดับตํ่าซึ่งไมสอดคลองกับ

แนวคิดของ   กอค  เตง ลัว  (Geok Theng Lau. 1999)  กลาววา ตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ 

ไดแก ดานสินคา ดานสงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานสิ่งอํานวยความสะดวกของราน ดาน

บริการของราน ดานบรรยากาศของราน ดานตราสินคาของราน การศึกษาแนวคิดนี้เปนสิ่งที่สราง

ประโยชนใหบริษัท เพื่อใหเกิดการซื้อซ้ําหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน การบริหารตรา

สินคาเปนสิ่งสําคัญตอความจงรักภักดี ถามีความภักดีตอตราสินคาสูงเรียกวามีทัศนคติที่ดีตอตรา

สินคา 

 1.8  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรท่ีจะรักษามาตรฐาน ภาพลักษณของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล เนื่องจากผูบริโภคใหรวมความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ภาพลักษณ อยูในระดับดี เมื่อพิจารณาในแตละดานทุกดานผูบริโภคใหระดับ

คะแนน ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ภาพลักษณอยู

ในระดับดี ท้ัง 7 ดาน ไดแก ดานราคา ดานคุณภาพ ดานการตอบสนองความตองการของลูกคา ดาน

ความสะดวกท่ีต้ัง ดานการบริการของหางดานการจัดประเภทของสินคา และดานความสะดวกของ

หาง เพื่อสรางภาพลักษณท่ีดีอยางตอเน่ืองหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรรักษามาตรฐานไว 

และควรมีการพัฒนาในดานตางๆ ดังกลาวอยางตอเน่ืองเพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ดีตอผูบริโภค ซึ่ง

สอดคลองกับแนวคิดของ จากแนวคิดของของแฮนแซน  และดอยทเซอร  (Hansen; & Deutscher 

1977-1978) กลาววาองคประกอบของภาพลักษณของรานคาอยางเปนระบบ โดยภาพลักษณของราน

มีหลายมิติ ดังน้ี ดานสินคา ดานสงเสริมการขาย ดานความสะดวก ดานอํานวยความสะดวกของราน  

ดานการบริการของราน ดานบรรยากาศของราน และดานตราสินคาของราน ทั้งนี้ผูวิจัยไดเลือกศึกษา 

7 ดานไดแก  ราคา คุณภาพ การตอบสนองความตองการของลูกคา ทําเลท่ีต้ัง  การบริการ การจัด

ประเภท และความสะดวก การศึกษาครั้งน้ีตองใชองคประกอบทั้ง 7 มิติ  เนื่องจากการศึกษา

แนวความคิดนี้สามารถนํามาใช ในการสรางกลยุทธทางการตลาดของรานคาปลีก 

 1.9  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรที่จะรักษามาตรฐาน ความภักดีของหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล ที่มีตอผูบริโภคเนื่องจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความภักดีตอหางเดอะ

แพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยผูบริโภคมีความคิดเห็นระดับมากในรายขอ

ทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล อีกหรือไม ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง 

และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคา โดยคะแนนการรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดย

เปรียบเทียบกับสิ่งท่ีทานคาดหวังเอาไวและความนาเชื่อถือดานการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับ
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ศูนยการคา ตามลําดับ ดังน้ันผูบริหารจะตองปรับปรุงดานตางๆของหางแดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและเพื่อใหผูบริโภคกลับมาซื้อซ้ําอีกครั้งและบอกตอเพื่อให

ลูกคามีความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มากย่ิงขึ้น  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย                

ของ จุไรลักษณ จันทสีหราช พบวาความภักดีท่ีมีตอบริษัท โดยรวมอยูในระดับมีความภักดีมาก เพื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา จะบอกเลาสิ่งดีๆ ท่ีไดรับจากบริษัทฮอนดา ใหผูอ่ืนฟง ถาบุคคลที่รูจักจะซื้อ

รถยนตจะแนะนําใหคนรูจักรถยนตฮอนดา จะใหขอมูลของบริษัท ฮอนดาใหกับบุคคลที่ตองการ

คําแนะนํา ในครั้งตอไปถาตองการซื้อรถยนตมีแนวโนมวาจะเลือกซื้อรถยนตฮอนดา รูสึกผูกพันกับ

รถยนตฮอนดา มีความสุขทุกครั้งที่ไดรับการบริการและไดใชรถยนตฮอนดา มีการจัดกิจกรรมใดๆ ยินดี

ที่จะเขารวมกิจกรรมนั้น  

   

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

              จากผลการวิจัย “ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความภักดีของ

ผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะจากการวิจัยดังนี้  

1. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลควร มุงเนนการดําเนินกลยุทธดานการ

ภาพลักษณ ของ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับกลุมลูกคาหลัก ไดแกเพศหญิง อายุระหวาง31-

41ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001- 20,000 

บาท  โดยผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาซื้อสินคากับเพื่อน เพื่อน/เพื่อนรวมงาน ประเภท

สินคาที่เลือกซื้อบอยที่สุด คือ เสื้อสตรีแฟชั่น  ซื้อสินคานําไปใชเอง และเปนชวงวันตามเวลาสะดวก  

ชวงบาย ความถ่ีในการซื้อสินคาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ผูบริโภคมากที่สุด คือ 3 ครั้งตอ 3 

เดือน 

2. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรสรางภาพลักษณ แฟชั่น มอลล โดยให

ความสําคัญในเรื่องหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีการแบงโซนสินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซน

รองรองเทา โซนอาหาร เปนตน หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล มีการจัดหมวดหมูสินคาไวอยาง

ชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย รองเทาผูหญิง เปนตน  เนื่องจากผลการวิจัย

พบวา อยูในระดับดีมาก 

3. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรปรับปรุงภาพลักษณในสวนที่มีจุดดอย โดย

การสรางภาพลักษณ ในเรื่องของการบริการในขอผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มี

ความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีบริการที่จอดรถเพียงพอ                     

และมีพนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลอยูเสมอ และภาพรวมในดานการใหบริการ ซึ่งจาก
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ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีคาเฉลี่ย

ในภาพรวม เทากับ 3.60  ซึ่งผูบริโภคใหคาเฉลี่ยนอยที่สุด  

4. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรสรางภาพลักษณ ในสวนของการแนะนําให

ผูบริโภคและเพื่อนๆของทานมาซื้อ และแนวโนมที่จะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีก 

เนื่องจากผลการวิจัย พบวา มีระดับความภักดี อยูในระดับมาก 

5.  ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรปรับปรุงความภักดีของผูบริโภคมีตอ หาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในสวนที่มีจุดดอย โดยการสรางภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล เนื่อง จากผลการวิจัย พบวา มีระดับความภักดี อยูในระดับปานกลาง  

6.  ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรที่จะปรับปรุงแกไขกลยุทธทางการ

การตลาดเพื่อกระตุนผูใชบริการใหเพศชายมาใชบริการมากขึ้น  จํานวนรานคาเสื้อผาสุภาพบุรุษมี

จํานวนไมมาก เมื่อมีคูแขงนอยรายเปนผลดีตอการประกอบธุรกิจ  ควรใหความสําคัญความถ่ีในการ

ซื้อสินคาของผูบริโภคของหาง แพลทินัม แฟชั่นมอลล เนื่องจากเพศหญิงและเพศชายมีพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดานความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) ที่

แตกตางกันทางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มากกวาเพศชาย ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว 

โดยหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล   

7. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรที่จะปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด 

เนื่องจากผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลลที่ใกลเคียงกัน เนื่องจากผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป มีพฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภคหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ความถ่ีในการซื้อ (ครั้งตอ 3 เดือน) นอยกวา

ผูที่มีอายุ 21-30 ป 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง เทากับ 0.911  

8. ผูบริหารหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ควรที่จะปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด ควรให

ความสนใจแกผูบริโภคกลุมน้ีและเขาถึงลูกคากลุมน้ี โดยจัดโปรโมชั่นเรื่องราคาและเรื่องการบริการ

จัดสงฟรีในกรณีสั่งทางอินเตอรเน็ต หรือเพิ่มชองทางในการชําระสินคาดวยบัตรเครดิต และทํา

โปรโมชั่นของบัตรในการแลกของสมนาคุณ เชน กําหนดรางวัลและเวลาในการแลกสินคาสมนาคุณ

เพื่อจูงใจผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจมากขึ้น สงผลใหมีการกลับมาและบอกตอผูอ่ืนเพื่อเปนการเพิ่ม

ฐานลูกคาตอไป เนื่องจากผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคทีมีรายได 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในการความถ่ีในการซื้อ  (ครั้งตอ 3 เดือน) มากท่ีสุด 

9. จากการศึกษาความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ดังนั้น ผูบริหารตอง                   

มีกลยุทธในการสรางความภักดีแกผูบริโภค ควรพิจารณาทุกดาน โดยการสรางตราสินคาหาง                   

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหมีภาพลักษณที่ดีและสรางและออกแบบผลิตภัณฑใหมทันสมัย ท่ีตรง
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ตามความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญสรางความมั่นใจทุกครั้งที่ซื้ออยางสม่ําเสมอใหเกิดขึ้นใน

สายตาผูบริโภค เชน สินคามีมาตรฐานคุณภาพเทากันในแตละแบบ ใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพื่อสราง

ความประทับใจ ความนาเชื่อถือ เมื่อเปรียบเทียบกับศูนยการคาสงอ่ืน เพื่อเปนมาตรฐานและพัฒนา

ธุรกิจ เน่ืองจากผลวิจัย พบวาผูบริโภคมีความภักดีตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในระดับ            

ปานกลาง 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 1. ควรศึกษาวิจัย ผูบริโภคท่ีใชบริการศึกษาวิจัยเก่ียวกับ ภาพลักษณของหางอ่ืนๆ เพื่อ

นํามาเปรียบเทียบหาความแตกตางในดานตางๆ รวมทั้งจะไดนําขอมูลที่ไดไปกําหนดกลยุทธให

สอดคลองกับความตองการของผูใชบริการในกลุมนี้ 

                2. จากการวิเคราะหสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation coefficient พบวา ยังมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล เรื่อง ราคา ท่ียังไมไดนํามาพิจารณา ดังน้ันควรศึกษาวิจัยตัวแปรอ่ืนรวมดวย เชน ราคาในการ

ซื้อสินคาในเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  เปนตน 

 4. ควรศึกษาวิจัยเชิงเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในหาง อ่ืนๆ เพื่อนําผลที่ไดมา

ทําการพัฒนา ปรับปรุงการใหบริการดานตางๆใหตรงกับความตองการของผูใชบริการไดดีย่ิงขึ้น 

 5. งานวิจัยนี้เปนการทําวิจัยเพียงชวงเวลาใดเวลาหนึ่งเทานั้น ดังนั้นควรทําการวิจัยอยาง

ตอเนื่อง เพราะหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล จะไดมีการปรับปรุงการการใหบริการอยูตลอดเวลา 

และอาจสงผลให ซึ่งอาจสงผลใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงในทิศทางที่ดีขึ้น คือ ผูบริโภค

อาจจะซื้อสินคามีความถ่ีมากย่ิงขึ้นและปริมาณเพิ่มมากขึ้น 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

เร่ือง 

ภาพลักษณของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล และความภักดีของผูบริโภค 

ท่ีมีตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นเพื่อการเก็บรวบรวมขอมูลในการทําสารนิพนธของนักศึกษาปริญญาโท 

สาขาวิชาการจัดการ ตามหลักสูตรบริหารธุร กิจมหาบัณฑิต คณะสังคมศาสตร  มหาวิทยาลัย                          

ศรีนครรินทรวิโรฒ  ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการชวยตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอตาม

ความเปนจริง 

 

 โดยแบบสอบถามจะประกอบดวย 5 สวน ดังนี้ 

 สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2  ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 สวนที่ 3  ความภักดีของผูบริโภคตอ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

สวนที่ 4  พฤติกรรมการซื้อสินคาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  ของผูบริโภค 

  

 ดังนั้น จึงใครขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ทุกขอใหตรงกับความคิดเห็น

ของทานมากที่สุด ท้ังนี้จะไมมีการระบุชื่อผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยจะเก็บคําตอบจากแบบสอบถามของ

ทานไวเปนความลับ และนําไปใชประโยชนในการศึกษาเทาน้ัน ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ทาน

กรุณาใหความรวมมือในการวิจัยครั้งนี้ 
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สวนท่ี1  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย       ลงในชอง หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทาน 

 

1) เพศ        

 (      )  1.  หญิง     (      )  2.  ชาย 

         

2) อายุ        

 (      )  1.  ตํ่ากวาหรือเทากับ 20ป   (      )  2.  21 - 30 ป   

            (      )  3.   31 - 40 ป                              (      )  4.  41 - ปขึ้นไป 

         

3) ระดับการศึกษา        

(      )  1.  ตํ่ากวาปริญญาตรี    (      )  2.  ปริญญาตรี 

 (      )  3.  สูงกวาปริญญาตรี      

         

4) อาชีพ          

 (      )  1.   นักเรียน - นักศึกษา   (      )  2.  พนักงานบริษัทเอกชน  

 (      )  3.  เจาของกิจการ    (      )  4.  แมบาน   

(      )  5.  รับราชการ- รัฐวิสาหกิจ  (      )  6.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)_______ 

 

5) รายไดเฉลี่ยตอเดือน          

(      )  1.  ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  (      )  2.  10,001 - 20,000 บาท 

            (      )  3.  20,001 - 30,000 บาท                  (      )  4.  30,001 - 40,000 บาท 

           (      )  5.  ต้ังแต 40,001 บาท ขึ้นไป   
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สวนท่ี2 ความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  (Store Image) 

คําชี้แจง โปรดพิจารณาในแบบสอบถามในแตละขอและใสเครื่องหมาย/ ลงในชองระดับ ที่ตรงกับความรูสึก

และความคิดเห็นท่ีแทจริงของทานมากท่ีสุดเพียงหนึ่งชอง 

  

ความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 

เห็
น

ดว
ยอ

ยา
งยิ่

ง 

(5
)  

เห็
น

ดว
ย 

(4
)  

ไม
แน

ใจ
 

(3
) 

ไม
เห็

น
ดว

ย 

(2
) 

ไม
เห

น็
ดว

ยอ
ยา

งยิ่
ง 

(1
) 

ราคาของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล       

1.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาราคาถูก

กวาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน 

     

2.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือก

หลายระดับราคา 

     

คุณภาพของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล       

3.  ทานคิดวาสินคาที่จําหนายในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล เปนสินคามีคุณภาพ 

     

4.  ทานคิดวาผูจําหนายสินคาในหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล มีความนาเชื่อถือ 

     

การตอบสนองความตองการของลูกคาของ         

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

     

5.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีสินคาใหเลือก

ความหลากหลายและครบวงจร 

     

6.  หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีจํานวนสินคา

สอดคลองกับความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

     

ความสะดวกของท่ีตั้งขอหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล  

     

7.ทําเลท่ี ต้ังของหางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล           

มีความสะดวกในการเดินทาง 

     

8. ทําเลท่ีต้ังของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอยู

ในบริเวณทีเ่ปนศูนยรวมการคาท่ีสําคัญ  
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ความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณ 

หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

 

เห็
น
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ยอ
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ไม
แน

ใจ
 

(3
) 
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น
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(2
) 

ไม
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)  

การบริการของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล  

     

9. ผูขายสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

มีความกระตือรือรนและมีใจรักบริการ 

     

10.หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีบริการที่จอด

รถเพียงพอและมีพนักงานรักษาความปลอดภัย

ดูแลอยูเสมอ 

     

การจัดประเภทสินคาของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลล  

     

11.  หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลมีการแบงโซน

สินคาไวชัดเจน เชน โซนเสื้อผา โซนรองรองเทา  

โซนอาหาร เปนตน 

     

12.  หางเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลมีการจัด

หมวดหมูสินคาไวอยางชัดเจน เชน หมวดหมูเสื้อ

ผูชาย เสื้อผูหญิง รองเทาผูชาย รองเทาผูหญิง             

เปนตน 

     

ความสะดวกของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล  

     

13.  ทานไดรับความสะดวกสบายในการมาหาง

เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

     

14. เวลาทําการ เปด – ปด ของหางเดอะแพลทินัม 

แฟชั่นมอลลมีความเหมาะสม  
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สวนท่ี3 แบบสอบถามความภักดีตอ หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

คําชี้แจง โปรดพิจารณาในแบบสอบถามในแตละขอและใสเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็น

ของทานตอความภักดีของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มากท่ีสุดเพียงหนึ่งชอง       

       

1. ทานจะแนะนําใหญาติพี่นอง และเพื่อนๆของทานมาซื้อสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

หรือไม                                        

       แนะนําอยางแนนอน :           :           :             :            :  :ไมแนะนําอยางแนนอน 

                5           4            3      2     1 

2. ทานจะบอกเลาสิ่งท่ีดีๆในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ใหบุคคลอ่ืนทราบหรือไม 

        บอกอยางแนนอน :           :            :          :            :             :  ไมบอกแนนอน 

              5           4            3      2    1 

3. ทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาที่หางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลอีกหรือไม 

     กลับมาอยางแนนอน :          :          :           :              :           : ไมกลับมาอยางแนนอน 

                5           4            3      2      1 

4. การรับรูตอหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล โดยเปรียบเทียบกับสิ่งที่ทานคาดหวังเอาไว 

มากกวาที่คาดหวังไวมาก :       :        :        :           :          : ตํ่ากวาที่คาดหวังไวมาก 

              5           4  3   2     1 

5.  ความประทับใจในการเลือกซื้อสินคาในหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

   มากท่ีสุด  :        :         :         :         :          : นอยท่ีสุด 

              5           4           3           2           1 

6.  การใหบริการของรานสรางความประทับใจกับทาน 

  มากท่ีสุด  :           :             :            :           :            : นอยที่สุด 

             5          4           3            2         1 

7. การสรางปจจัยเชื่อมโยงของหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับศูนยคาสงอ่ืน 

 มากทีสุด :     :      :        :         :            : นอยท่ีสุด 

                 5           4           3           2          1  

8. ความนาเชื่อถือดานการการจัดสงสินคาเมื่อเทียบกับศูนยการคาอ่ืน 

              ดีกวามาก :     :    :     :     :       : ดอยกวามาก 

   5          4          3           2         1  
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9. ทานรูจักหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมาจากแหลงใดบาง 

              (      )  1. นิตยสาร     (      )  2.  เพื่อน 

              (      )  3.  หนังสือพิมพ                (      )  4.  บุคคลในครอบครัว   

              (      )  5.  อินเตอรเน็ต    (      )  6.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)_______ 

 

สวนท่ี4 แบบสอบถามพฤติกรรมการซื้อสินคาท่ีหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ของผูบริโภค 

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความและกรุณาทําเครื่องหมาย     ลงในชองที่ตรงกับความรูสึกและความ 

คิดเห็นที่จริงของทานมาก เพียงชองเดียว 

1. โดยปกติเมื่อทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลทานมักจะซื้อสินคาประเภทใดบอยท่ีสุด 

(       ) 1. เสื้อผาเด็ก   (       ) 2.เสื้อผาสุภาพบุรุษ    (       ) 3. อุปกรณตกแตงราน 

(       ) 4. เสื้อสตรีแฟชั่น    (       ) 5. เครื่องหนัง       (       ) 6. ก๊ิฟชอป 

(       ) 7. เสื้อผาทํางาน   (       ) 8. เครื่องประดับ       (       ) 9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......... 

 

      2.   วัตถุประสงคสําคัญที่สุดที่ทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

(       ) 1.ซื้อสินคาไปขาย   (       )  2.รับประทานอาหาร (       )  3. ศูนยความงาม 

(       ) 4.ซื้อเพื่อใชเอง  (       )  5.อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………….  

 

      3.    เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ชวงวันใดบอยที่สุด 

(       ) 1.ตามเวลาสะดวก             (       )  2.วันธรรมดา (จ-ศ)  

             (       ) 3.วันหยุด(ส-อาและวันหยุดนักขัตฤกษ) 

 

      4.    ความถ่ีในการซื้อสินคา……………ครั้ง/3เดือน 

 

      5.    จํานวนเงินในการซื้อแตละครั้งโดยเฉลี่ยประมาณ……….บาทตอครั้ง 

 

      6.    โดยปกติทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล กับใครบอยที่สุด 

              (       )  1. ครอบครัว                    (     ) 2. เพื่อน 

               (      )  3. คูสมรส/แฟน                 (     )  4. เพื่อนรวมงาน  

               (      )  อ่ืนๆ  โปรดระบุ............................ 
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      7.   ชวงเวลาใดที่ทานมาหางเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลบอยมากท่ีสุด 

             (     )  1. ชวง เวลาประมาณ 10.00 -13.00 น. 

             (     )   2. ชวง  เวลา   13.01 น.  - 15.00 น.  

             (     )   3. ชวง   เวลา  15.01น. -   17.00 น.  

             (     )   4. ชวง   เวลา 17.01 - 19.00 น.  

   

 

 

 

 

 

 

         

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  
รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือ 
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รายช่ือผูเช่ียวชาญ 

 
1. รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน อาจารยบัณฑิตวิทยาลัย 

      มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

 

2. รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร  รองประธานกรรมการบริหารหลักสูตร 

      บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

      ภาควิชาบริหารธุรกิจ 

      คณะสังคมศาสตร 

      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค  
หนังสืออนุญาตแจกแบบสอบถาม 
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ประวัติยอผูทําสารนพินธ 
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