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การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมาย เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลัง

สวน 6  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือเพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภคกลุม    

เปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 จํานวนทั้งสิ้น 400 

ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ซึ่งสุมตัวอยางโดยการสุมแบบสะดวก สถิติใชใน

การวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวน   

ทางเดียว และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ผลการวิจัยพบวา 

 
การศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 
ผูหญิงที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 อายุสวนใหญอยูในชวงระหวาง 24– 27 มีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดรายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท จบการศึกษาระดับการศึกษาสูงสุดคือ

ปริญญาตรี ประเภทเสื้อแฟชั่นที่นิยมซื้อมากที่สุดคือเสื้อแขนสั้น วันที่นิยมซื้อเสื้อแฟชั่นมากที่สุดคืนวันศุกร 

ชวงเวลาที่นิยมซื้อเสื้อแฟชั่นมากที่สุดชวงเวลา 12.01น. – 14.00 น. และเหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ผูตอบ      

แบบสอบถามไปซื้อเสื้อแฟชั่นในซอยหลังสวน 6 คือ มีสินคาหลากหลาย  

ผลทดสอบสมมติฐานในการวิจัยพบวา 

1.ผูบริโภคที่มี อายุ และ รายไดตอเดือน ที่แตกตางกัน  มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

2.ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในขอ เสื้อแฟชั่นทําจากวัสดุที่มีคุณภาพและมีความประณีตในการตัดเย็บ  

มีรูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนิยม ไมเชยไมลาสมัย  และเสื้อผามีลายใหเลือกหลากหลาย  มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยมีความสัมพันธตํ่ามากในทิศทาง

เดียวกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

3.ปจจัยดานราคา  ในขอ  การมีปายแสดงราคาสินคาที่ชัดเจน มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  โดยมีความสัมพันธตํ่ามากในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05   

4.ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  ในขอมีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา  รานอยูใกลกับสถานที่พัก  

และทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา  มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดย

มีความสัมพันธตํ่ามากในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   



 5.ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในขอ การใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก  การมีของ

สมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของทางราน  มีการรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน  มี

มุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม  พนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดี และพนักงานขายมีอัธยาศัยและให  

ขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยมี    

ความสัมพันธตํ่ามากในทิศทางเดียวกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

 
 การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 
 1. มูลคาปจจุบันของโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีคาเทากับ 411,244  บาท 

ซึ่งมากกวาศูนย ในขณะที่ ผลตอบแทนของโครงการมีคาเทากับ 77% ซึ่งสูงกวาอัตราผลตอบแทนที่ตองการ

คือ 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกับความเสี่ยงในการดําเนินงานอีก 4 % และมีระยะเวลาใน

การคืนทุนเทากับ 1 ป 2 เดือน  ซึ่งโครงการมีอายุ 3 ป  

2. การวิเคราะหจุดคุมทุน พบวา จํานวนเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่จําหนาย ณ จุดคุมทุน ปที่ 1 เทากับ 

4,613  ตัว ปที่ 2 เทากับ 4,611 ตัว และปที่ 3 เทากับ ตัว 4,612 ตัว   

จากการศึกษาความเปนไปไดทางดานการตลาดและทางดานการเงนิ พบวาการเปดรานเสื้อแฟช่ัน   

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 เปนโครงการที่ใหผลตอบแทนสูง ระยะเวลาในการคืนทนุก็ส้ันจงึเปนโครงการที ่    

นาสนใจและมีความเปนไปไดในการลงทนุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Salisa Weerapakkarun. (2006). A Feasibility study of the opening women fashion clothes shops 

in soi Lang-suan 6. Master Project, M.B.A. (Management). Bangkok: Graduate School, 
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 The objective of this research is to study the feasible of opening women fashion clothes 

shops in soi Lang-suan 6. The total of sample size for this research are 400 females who are 20 

years old and higher that are buying power consumers and in trend behavior also have shoped in 

soi Lang-suan 6. The questionnaires are tools for collect the data by convenience sampling 

method. Percentage, mean, standard diviation, One-way Analysis of Variance, and Pearson’s 

Product Moment Correlation Coefficient are statistic to analyze data. 

 
The results of marketing feasibility study were as follows: 
Most of sampling size are 24-27 years old, company’s employee, monthly income around 

10,001-15,000 baht, and held the Bachelor degree. The highest buying behavior of consumers 

are type of clothes as shot arms shirt, Friday, and around 12.01-2.00  PM. The most important 

reason to shop in soi Lang-suan 6 is variety of goods. 
Results of the hypotheses testings as below 
1.Consumers who are differentail of age and income, buying behavior influence are 

different at the statistical significance level of 0.05. 

2.Marketing mixes in part of  product factor classify by clothes made by quality material, 

type of clothes are trendy, and variety design are low positively relationship with buying behavior 

influence at the statistical significance level of 0.05. 

3.Marketing mixes in part of price factor classify by price ticket showing has low positively 

relationship with buying behavior influence at the statistical significance level of 0.05. 

4.Marketing mixes in part of place factor classify by convenience of transporation to 

buying , nearing with residential or office builing, and optimization of location with the goods has 

low positively relationship with buying behavior influence at the statistical significance level of 

0.01. 

5.Marketing mixes in part of  promotion factor classify by discounting for member , give 

some gift when buying at the minimum amount according to shop policy, guarantee goods, new 



arrival corner prepared, staff is nice and give best recommendation, and has low positively 

relationship with buying behavior influence at the statistical significance level of 0.05. 

 
The results of financial feasibility study were as follows:  
 

1.The net present value (NPV) of this project is 411,244 baht and higer than zero while 

internal rate of return (IRR) is 77 % higher than minimum gain and payback period (PB) is 1 year 

and 2 months while project period are 3 years. 

2.On Break even point analysis (BEP), the result find that the number of break even point 

of first year is 4,613 units, the second year is 4,611 units, and the third year is 4,612 units. 

 

From the feasibility study on both aspects, this project is high return rate and payback 

before end of project period. So that is project are interesting and feasible to invest. 
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ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดีเนื่องจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางยิ่งจาก 
รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  ที่ไดเสียสละเวลาอันมีคานับต้ังแต

เร่ิมตนดําเนินการจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ  ในการใหคําแนะนํา ชวยเหลือ ตลอดจนแกไขปรับปรุง

ขอบกพรอง  เพื่อใหสารนิพนธฉบับนี้มีความสมบูรณ  ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณา จึงขอกราบ

ขอบพระคุณเปนอยางสูง ไว ณ โอกาสนี้ 
 ตลอดจนขอขอบพระคุณ คณาจารยทุกทานในภาควิชาบริหารธุรกิจ  คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  และคณาจารยในโครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  ที่ไดรับอบรม    

ส่ังสอน ประสิทธิประสาทวิชาความรูที่เปนประโยชนยิ่งแกผูวิจัย 
 ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน 

ตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยนี้ทุกทาน 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณพอ คุณแม และครอบครัวที่รักทุกคน ที่เปนกําลังใจใหเสมอมา ใน

การทําวิจัยครั้งนี้  พรอมทั้งใหการอบรม เลี้ยงดูและสั่งสอนใหผูวิจัยเปนคนดี  มีมานะ  ขยันและอดทน  

จนทําใหผูวิจัยสามารถจัดทําวิจัยฉบับนี้  สําเร็จลุลวงไดดี และขอบคุณ คุณพจนา เชิดชูวุฒิกุล ที่ชวย

ใหขอมูลรานเสื้อแฟชั่น 
 ทายสุดนี้ คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชาคุณ

บิดามารดา ครูและอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู อบรมส่ังสอน และวางรากฐาน

แหงการศึกษาแกผูวิจัย 
 

สาลิศา  วีระภาคยการุณ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

 

ภูมิหลัง 
 การดํารงชีวิตของมนุษยจําเปนตองอาศัยปจจัยสี่ซึ่งประกอบไปดวย อาหาร  เสื้อผา      

เครื่องนุงหม  ที่อยูอาศัยและยารักษาโรค  ซึ่งในแตละยุคแตละสมัยความตองการของมนุษยก็มีการ

เปลี่ยนแปลงไป  อยางเชนความตองการปจจัยในเรื่องเสื้อผาเครื่องนุงหม  ในสมัยกอนมนุษยใช  

เครื่องนุงหมเพื่อปกปองรางกายจากอันตรายและสภาพอากาศ  ไมวาจะเปนอากาศรอนหรือเย็น   แต

ในยุคตอมามนุษยนอกจากใชเครื่องนุมหมเพื่อปกปองรางกาย  ยังใชเปนสัญลักษณที่แสดงถึง     

สถานภาพและบทบาท  ตลอดจนบงบอกถึงรสนิยม  คานิยม ของผูสวมใส จึงเห็นไดวาเครื่องนุงหม   

ไดตอบสนองความตองการของมนุษยที่เพิ่มข้ึนไมใชเพียงตอบสนองแคปจจัยพื้นฐานเทานั้น 

 ในยุคปจจุบันเปนยุคโลกาภิวัตน  ที่มีการติดตอที่ไรพรมแดน  ไดสงผลกระทบทั้งทางดาน

เศรษฐกิจและสังคม  และวัฒนธรรม  และยังสงผลกับความตองการปจจัยดานเครื่องนุงหมของมนุษย   

เสื้อผาไมใชเพียงตอบสนองปจจัยพื้นฐานหลักแตตองตอบสนองความทันสมัย  ความนิยมของกลุม   

โดยเราจะเรียกวาเสื้อผาแฟชั่น   ซึ่งเปนเครื่องนุงหมที่มีลักษณะของผลิตภัณฑที่มีวงจรชีวิตสั้น   และ

ตองตอบสนองความตองการรีบดวนในระยะเวลาอันสั้น   และมีทางเลือกที่หลากหลายสําหรับผูบริโภค

ที่ตองการสวมใส โดยเนนที่ความทันสมัยของรูปแบบ  ความเหมาะสมกับรูปรางและบุคลิก   โดย       

ผูสวมใสสามารถเลือกรูปแบบใหเขากับความเหมาะสมของสถานการณและสถานที่ตาง ๆ  หากไปงาน

ที่เปนทางการ  เสื้อผาเครื่องนุงหมก็ควรเปนรูปแบบที่เรียบรอยรัดกุมตามสมัยนิยม   เชนชุดสูท  หรือ

หากไปเที่ยวพักผอน  เสื้อผาเครื่องนุงหมที่สวมใสก็ควรเปน  เสื้อผารูปแบบลํารอง  ดูทันสมัย เปนตน  

จะเห็นไดวาผูสวมใสสามารถที่จะเลือกสวมใสเสื้อผาใหเหมาะสมกับรูปราง  สถานการณและสถานที่

ทั้งนี้ก็เพื่อเสริมสรางบุคลิกของผูสวมใสใหดูดีนั่นเอง 

จากการสํารวจพบวาสวนใหญคนไทยมักจะเลือกซื้อเสื้อผาจากรานคาจําพวกแผงลอย    

ตลาดนัด หรือแบกะดินมากถึง 51% รองลงมาเปนการเลือกซื้อจากหางสรรพสินคา 24% และ            

ที่นาสนใจยิ่งกวานั้นคือคนไทยเลือกซื้อเสื้อผาจากรานที่มีแบรนดและมีสาขาอยูในหางเพียง 2%       

สวนรานที่มีแบรนด และมีสาขาอยูนอกหาง พบวาไดรับความสนใจเพียงแค 1% (หนังสือพิมพ     

ประชาชาติธุรกิจ หนา 29  3 กรกฎาคม 2549) 

 เสื้อผาแฟชั่นจึงเปนผลิตภัณฑที่ไดรับความนิยมทั้งผูบริโภค และผูจัดจําหนาย  เนื่องจาก

ลักษณะของเสื้อผาแฟชั่นนี้เปนของผลิตภัณฑที่การผลิตมีระยะเวลาสั้น  เนนถึงการตอบสนอง     
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ความตองการที่รวดเร็วของผูสวมใส   ดังนั้นจึงเกิดแหลงซื้อขายเสื้อผาชนิดนี้อยางมากมายเพื่อ      

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีความตองการสูงและหลากหลาย  เชน ซอยหลังสวนเตนท

ขายสินคาขางอาคารเมืองไทยภัทร  และเตนทขายสินคาตามอาคารสํานักงานตาง ๆ  เปนตน 
 ซอยหลังสวน 6  นับเปนอีกสถานที่หนึ่งที่เปนที่นาสนใจในการเลือกลงทุนเปดรานเสื้อแฟชั่น  

ผูหญิง  เนื่องจากซอยหลังสวน 6  ลอมรอบไปดวยอาคารสํานักงานตางๆ เชน อาคารสินธร         

อาคารเพลินจิตทาวเวอร  อาคารเมอรคิวร่ี  อาคารออลซีซัล เพลส  อาคารเคียนหงวน  อาคารเวฟเพลส  

อาคารตนสนทาวเวอร   ธนาคารกรุงศรีอยุธยา (สาขาเพลินจิต)   และอาคารสํานักงานขนาดเล็ก       

ซึ่งภายในอาคารสํานักงานดังกลาวมีบริษัทรวมกวา 100 บริษัท และเปนบริษัทที่มีกลุมพนักงานมี

อํานาจในการซื้อที่สูง  ประกอบกับซอยหลังสวน 6  ต้ังอยูบริเวณที่ใกลทั้งรถไฟฟาบีทีเอส และ           

รถไฟฟาใตดิน  ดวยเหตุนี้เองจึงทําใหซอยหลังสวน 6  มีจุดเดนหลักทางดานทําเล 

 ภายในบริเวณดังกลาวมีรานคาทั้งหมดจํานวน 26 ราน โดยจําแนกตามประเภท ไดดังนี้     

รานจําหนายกาแฟจํานวน 1 ราน รานจําหนายของเลนเด็กจํานวน 1 ราน รานจําหนายแวนตาจํานวน 

1 ราน รานจําหนายน้ําปนจํานวน 1 ราน รานจําหนายชุดสูทสตรีจํานวน 1 ราน รานจําหนายเบเกอรร่ี

จํานวน 1 ราน รานจําหนายเครื่องสําอางจํานวน  2 ราน รานจําหนายรองเทาจํานวน 3 ราน                

รานจําหนายกระเปาสตรีจํานวน 3 ราน รานจําหนายเครื่องประดับจํานวน 3 ราน รานจําหนายอาหาร

จํานวน 4 ราน และรานจําหนายเสื้อแฟชั่นผูหญิงจํานวน 5 ราน ซึ่งรานจําหนายเสื้อแฟชั่นผูหญิงมี  

มากกวารานจําหนายสินคาประเภทอื่นๆ 

 จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยจึงสนใจศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนเปดราน  ทั้งนี้ก็เพื่อที่  

หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต หรือเสี่ยงตอการขาดทุนนั่นเอง นั่นก็คือการศึกษาความ

เปนไปไดทางการเงิน และการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด  โดยนําผลจากการทําวิจัยครั้งนี้มา

ประยุกตใชในการจัดทําแผนกลยุทธตางๆ ตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีความมุงหมายดังนี้ 

1.  เพื่อศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด  เกี่ยวกับปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดที่มี

ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นผูหญิง ในซอยหลังสวน 6 

2.  เพื่อศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน ไดแก ตนทุน คาใชจาย และผลตอบแทนของ    

โครงการ 

3.  เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนเปดเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 
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 ความสําคัญในการวิจัย 
 เปนประโยชนสําหรับผูประกอบการ โดยใชผลจากการวิจัยครั้งนี้เปนแนวทางในการตัดสินใจ

ลงทุนในกิจการรานเสื้อผาแฟชั่น อีกทั้งนําผลจากการวิจัยที่ไดมาใชจัดทําแผนกลยุทธ ทั้งทางดาน   

การตลาด ดานการเงิน เพื่อปรับกลยุทธของธุรกิจใหเขากับสภาวะตลาดและเศรษฐกิจของกิจการใน

ปจจุบันรวมและในระยะยาวได  

 

ขอบเขตการวิจัย 
 ประชากร 
  ประชากรเปาหมายในการวจิัยครั้ง คือ เพศหญิงทีม่ีอายต้ัุงแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค  

กลุมเปาหมายที่มกีําลงัซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลงัสวน 6 
 กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค        

กลุมเปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6   ซึ่งไมสามารถ

กําหนดหรือทราบจํานวนของประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดกําหนดกลุมตัวอยาง   โดยอาศัยสูตรใน

การคํานวณกลุมตัวอยางของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2549 : 175) ดังนี้ 
 

     n  =     Z 2(pq)  

              e2  

 

โดย n = ขนาดตัวอยาง 

  Z = คามาตรฐานซึง่ขึ้นอยูกับระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 

  p = ความนาจะเปนของประชากรที่ศึกษาคือ 50% 

  q = 1-p     

  e = ความคลาดเคลื่อนของตัวอยางที่ยอมรับไดคือ 5% 

 

 ในการทําวิจัยครั้งนี้ใชระดับความเชื่อมั่นที่คือ 95% ความนาจะเปนของประชากรที่จะ

ศึกษา 50% และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 5% คํานวณขนาดตัวอยางไดดังนี้ 
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    n  =     (1.96)2 (50*50) 

(5) 2
 

 

     =   384.16 

 

  จากการคํานวณ ไดขนาดของตัวอยางประมาณ 385 ตัวอยาง เพื่อใหไดขอมูลที่สมบูรณ

จึงไดมีการเพิ่มกลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 4 ของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ ดังนั้น            

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้จึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง 
 เกณฑการสุมตัวอยาง 
  ผูวิจัยไดใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดย

ใชวิธีการสุมโดยสุมตัวอยางโดยความสะดวก (Convenience Sampling) คือเลือกกลุมตัวอยาง      

เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 จํานวน 400 คน มาเปน      

กลุมตัวอยางในการตอบแบบสอบถาม 
 ขอบเขตการศึกษาความเปนไปได 
  ขอบเขตในการศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

มีขอบเขตในการศึกษาโดยแบงเปน ความเปนไปไดทางดานการตลาด และความเปนไปไดทาง      

ดานการเงิน 
   ความเปนไปไดทางการตลาด 
    การศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อของผูหญิงที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6  

ทั้งนี้ ตองการทราบถึงความตองการทางการตลาด  ไมวาจะเปนความตองการที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  

ราคา  ทําเลที่ต้ัง  และการสงเสริมทางการตลาด  ของลูกคากลุมเปาหมาย  ทั้งนี้  จากการวิจัยดังกลาว

สามารถนําผลมาใชประโยชนตอการตัดสินใจในการลงทุนเปดรานเสื้อผาแฟชั่นผูหญิงได 
   ความเปนไปไดทางการเงนิ 

1. การศึกษาตนทุนคาใชจาย และผลตอบแทนของโครงการ 

2. การวิเคราะหงบประมาณการการเงนิ  ดังนี ้

2.1. ประมาณการงบกําไรขาดทนุ 

2.2. ประมาณการงบดุล 

2.3. ประมาณการงบกระแสเงนิสด 

3. การประเมนิความเปนไปไดของโครงการ อาศัยเครื่องมอืทางการเงิน ดังนี ้

3.1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) 

3.2. มูลคาปจจุบัน (Net Present Value: NPV) 
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3.3. อัตราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (Internal rate of return: IRR) 

3.4. การวิเคราะหจดุคุมทุน (Break Even Point: BEP) 
 ตัวแปรที่ศกึษา 

1. ตัวแปรอิสระ แบงเปน 

1.1. ลักษณะดานประชากรศาสตร 
1.1.1. อาย ุ

1.1.1.1.   20-23 ป 

1.1.1.2.   24-27 ป 

1.1.1.3.   28-31 ป 

1.1.1.4.   32-35 ป 

1.1.1.5.   35 ปข้ึนไป 

1.1.2. อาชีพ 

1.1.2.1.    นักเรยีน/ นกัศึกษา 

1.1.2.2.     พนักงานบริษัทเอกชน 

1.1.2.3.     ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 

1.1.2.4.     ประกอบกจิการสวนตัว 

1.1.2.5.     อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……… 

1.1.3. รายได ตอเดือน 

1.1.3.1.    ตํ่ากวาหรือเทากบั 5,000 บาท 

1.1.3.2.    5,001-10,000 บาท 

1.1.3.3.    10,001-15,000 บาท 

1.1.3.4.    15,001-20,000 บาท  

1.1.3.5.    20,001-25,000 บาท 

1.1.3.6.    25,001-30,000 บาท 

1.1.3.7.    30,001 บาทข้ึนไป 

1.1.4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

1.1.4.1.    ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 

1.1.4.2.    มัธยมศกึษาตอนปลาย/ ปวช. 

1.1.4.3.    อนุปริญญา/ ปวส. 

1.1.4.4.    ปริญญาตร ี
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1.1.4.5.    สูงกวาปริญญาตรี 
1.2. ปจจัยทางการตลาด 

1.2.1. ดานผลิตภัณฑ 
1.2.2. ดานราคา 

1.2.3. ดานทําเลที่ต้ัง 
1.2.4. ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ตัวแปรตาม ไดแก แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน 

ซอยหลังสวน 6 

2.1. การศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 

2.1.1. แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

2.2. การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 

2.2.1. การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน จะพิจารณาจากขอมูลอุปสงคของ 

ผูหญิงที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 ที่ไดจากการทําวิจัยโดยใชเครื่องมือทางการเงินดังนี้ 

2.2.1.1.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) 

2.2.1.2.  มูลคาปจจุบัน (Net Present Value: NPV) 

2.2.1.3.  อัตราสวนผลตอบแทนการลงทุน (Internal rate of return: IRR) 

2.2.1.4.  การวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point: BEP) 

 นิยามศัพทเฉพาะ 
  1. การศึกษาความเปนไปได หมายถึง การศึกษาเพื่อตองการทราบถึงผลที่เกิดขึ้นจากการ

ดําเนินโครงการนั้น   โดยพิจารณาจากการศึกษาดานการตลาดและการเงินของโครงการเปนหลัก เพื่อ

ชวยประกอบการตัดสินใจของผูที่ คิดจะลงทุนในโครงการนั้นๆ (จันทนา จันทโร และศิริจันทร           

ทองประเสริฐ. 2549: 2) 

  2. เสื้อแฟชั่นหมายถึง เสื้อสายเดี่ยว เสื้อกลาม เสื้อแขนสั้น เสื้อแขนสามสวน  

เสื้อแขนยาว 

  3. แนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ หมายถงึ แนวทางของพฤติกรรมการซื้อทีน่าจะซื้อ

หรือไมซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง โดยทําการวัดจากการซื้อเสื้อผาแฟชัน่ผูหญิงตอเดือน 

  4. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสําหรับเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดย          

แบงเปน 4 ดาน 

   4.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง คุณลักษณะของเสื้อแฟช่ันที่ตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย ไดแก เสื้อสายเดี่ยว เสื้อกลาม เสื้อแขนสั้น เสื้อแขนสามสวน     
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เสื้อแขนยาว ที่มีลักษณะของสินคา ที่มีคุณภาพในการตัดเย็บ สวมใสแลวมีรูปรางและบุคลิกที่ดี         

มีความเปนสมัยนิยม มีสีสันและที่หลากหลาย 

   4.2 ราคา หมายถึง ราคาของเสื้อแฟชั่นที่มีราคาเหมาะสมกับสินคา สามารถตอรอง

ราคาได มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน 

   4.3 ทําเลที่ต้ัง หมายถึง ทําเลที่ต้ังของรานที่มี ความสะดวกในการเดินทาง ใกลเคียง

กับที่พักหรือที่ทํางาน ทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา ทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวก 

   4.4 การสงเสริมทางการตลาด หมายถึง การสงเสริมทางการตลาด การใหสวนลดกับ   

ลูกคาที่ถือบัตรสวนลด การใหของสมมาคุณเมื่อซื้อครบตามยอดที่กําหนด การรับประกันสินคา      

การจัดมุมวางสินคาแนะนําสินคาใหม มีการโฆษณาแนะนํารานผานแผนพับ พนักงานขายมีหนาตา

บุคลิกที่ดี มีอัธยาศัยใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี 

 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการทําวิจัย การศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

มีกรอบแนวความคิดดังนี้ 
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  กรอบแนวคิดการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 
   ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 
ลักษณะประชากรศาสตร 

- อาย ุ

- อาชีพ 

- รายได 

- ระดับการศึกษา 
 

 
ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ทําเลที่ต้ัง 

- การสงเสริมการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง 
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  กรอบแนวคดิการศกึษาความเปนไปไดทางการเงนิ 
   ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

  

  

  

  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- ศึกษาตนทนุคาใชจายและผลตอบแทน 

- ประมาณการงบการเงนิ 

- ประมาณการงบกําไรขาดทนุ 

- ประมาณการงบดุล 

- ประมาณการงบกระแสเงนิสด 

- เครื่องมือทางการเงนิ 

- PB  

- NPV 

- IRR 

- การวิเคราะหจดุคุมทุน (BEP) 
 

 
 
 

การตัดสินใจลงทนุ 
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 กรอบแนวคดิการศกึษาความเปนไปไดของโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. สมมติฐานในการศึกษาความเปนไดทางการตลาด 

1.1. ผู บ ริ โภคที่ มี ลั กษณะประชากรที่ แตกต า งกัน ได แก  อายุ  อาชีพ  รายได               

ระดับการศึกษา มี อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6        

แตกตางกัน 

1.2. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

2. สมมติฐานในการศึกษาความเปนไดทางดานการเงิน 

   การศึกษาความเปนไปไดทางการเงินในการเปดรานเสื้อแฟชั่นในซอยหลังสวน 6   

จะประกอบดวยขอสมมติฐานทางการเงินดังนี้ 

2.1. เงินลงทุนจากสวนเจาของ 100 % 

2.2. คาเสื่อมราคา(Depreciation) กําหนดระยะเวลา 3 ป ตัดคาเสื่อมราคาแบบเสนตรง 

ผลการศึกษาความเปนไปได 

ทางการตลาด 

ผลการศึกษาความเปนไปได 

ทางการเงนิ 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

ปฏิเสธโครงการ ยอมรับโครงการ 

ลมเลิกโครงการ ลงทนุโครงการ 
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2.3. คาไฟฟาผันแปรตามชั่วโมงการทํางาน 

2.4. เงินเดือนคาจางพนักงาน จางพนักงาน 3 คน จางเปนรายวันวันละ 200 บาท คิด

เปนเงิน 13,200 บาท โดยคิดจากวันที่รานเปดทําการจํานวน 22 วันตอเดือน  

2.5. คาเชาและปรับปรุงสถานที่ 
2.5.1. คาตกแตงรานและซื้ออุปกรณเบ็ดเตล็ด 160,200 บาท ใชเวลา 7 วัน 

2.5.2. คาเชาเดือนละ 9,500 บาท 

2.5.3. คาเชามัดจํา 2 เดือน เปนเงิน 19,000 บาท เงินมัดจํานี้จะไดรับกลับคืน     

เมื่อส้ินอายุโครงการและคาเชาลวงหนา 1 เดือน เปนเงิน 9,500 บาท 

2.6. คาใบปลิวสําหรับแนะนําราน 3,000 บาทโดยทําการแจกเพื่อประชาสัมพันธกอน

เปดราน 

2.7. รายไดคํานวณจากอัตราการซื้อเสื้อแตละประเภท จากแบบสอบถาม 

2.8. อัตราเงินเฟอไมมีผลกระทบตอกับการเปลี่ยนแปลงทางดานการเงินของโครงการ 
2.9. การคํานวณ Net Present Value ใชอัตราผลตอบแทน 12 % โดยคิดจาก MLR 

ประมาณ 8 % รวมกับความเสี่ยงในการดําเนินงานอีก 4 % 

2.10. โครงการมีอายุ 3 ป เนื่องจากการทําสัญญาเชาครั้งแรกมีอายุสัญญา 3 ป หลังจาก

นั้นตอสัญญาทุกๆ 1 ป 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 

แนวทางในการทําวิจัยการศึกษาความเปนไปไดในเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

คร้ังนี้ ผูทําการวิจัยไดคนควาและศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของและไดนําเสนอตามหัวขอตอไปนี้ 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1.1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

1.2. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   

1.3. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

1.4. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

1.5. แนวโนมและพฤติกรรมผูบริโภค 

2. แนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

4. ทฤษฎีวงจรแฟชั่น 

5. ความหมายเสื้อแฟชั่น 

6. การศึกษาความเปนไปได 
6.1. ความหมายของการศึกษาความเปนไปได 
6.2. การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

7. โครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่ซอยหลังสวน 6 

8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 คอทเลอร (Kotler. 2003 :182) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการศึกษา

เกี่ยวกับบุคคล กลุม และองคกร การซื้อ (Buy) การใช (Use) และการใชจาย (Dispose) สินคาและ

บริการ ความคิดหรือ ประสบการณเพื่อที่จะสรางความพึงพอใจของความตองการ 
 
 ธงชัย สันติวงษ (2533: 31) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา การกระทําของบุคคล

ใดบุคคลหนึ่ งซึ่ ง เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใช สินคาและบริการ  ทั้ งนี้     
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หมายความรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการ

กระทําดังกลาว 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 4) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา ปฏิกริยาของบุคคล

ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของ

การตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา ตางๆ เหลานั้น  

 ฮาวคิน (Hawkin. 2004 : 7) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการศึกษา

เกี่ยวกับบุคคล กลุม หรือองคกรและกระบวนการ (Processes) ที่พวกเขาเคย รักษา (Secure) ใช 

(Use) และใชจาย (Dispose) สินคา บริการ ประสบการณ หรือความคิดเพื่อที่จะทําใหเกิดความพึง

พอใจ และสงผลตอกระบวนการผูบริโภคและสังคม  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคเพื่อใหทราบถึง

ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะสามารถชวยใหนักการตลาด

สามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ           

ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. 2541: 125-130) 

  คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรม คือ  6 Ws และ 1H  ซึ่งประกอบดวย Who?, 

What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง

ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ 

Operations 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง    

สวนประกอบของกลุมเปาหมาย (Occupants) 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่    

ตลาดซื้อ (Objects)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง         

วัตถุประสงค  (Objectives)  

4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?)  เปนคําถามเพื่อทราบถึง 

บทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ (Organization)  

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อทราบถึงโอกาส

ในการซื้อ (Occasions)  

6. ผูบริโภคซื้อที่ใด (Where does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อทราบถึงสถานที่ 

(Outlets)  ที่ผูบริโภคจะไปทําการซื้อ 
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7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน

ในการตัดสินใจซื้อ  (Operations)   
 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ จุดเริ่มตนของโมเดลอยู

ที่การเกิดสิ่งกระตุน (Sitimulaus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ (Buyer’s  black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 

โดยความรูสึกนึกคิดจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อแลวจึงมีการตอบสนองผูซื้อ (Buyer’s 

response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase decision) โดยมีรายละเอียดดังนี้             

(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2539: 110-112) 

1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) 

ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุนจาก

ภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภค

เกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying motive) ซึ่ง

อาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน 

1.1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) ส่ิงกระตุนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ง

ประกอบไปดวย 

1.1.1.  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ 

1.1.2.  ส่ิงกระตุนดานราคา 

1.1.3.  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย 

1.1.4.  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด 

1.2.  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่

อยูภายนอกองคการ ซึ่งนักการตลาดไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

1.2.1. ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economics) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ  

ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2. ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technologies) เชนเทคโนโลยีการสื่อสารที่  

ไรพรมแดน ทําใหเกิดการถายทอดวัฒนธรรมตะวันตก 

1.2.3. ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชนกฎหมาย

ลดภาษีการนําเขาเครื่องสําอางจากตางประเทศจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการการซื้อ 
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1.2.4. ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชนขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศการตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการการซื้อ 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) 

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตและผูขาย    

ไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับ    

อิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

2.1. ลักษณะของผูซื้อ (Buy characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอนคือ 

การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) 

การตอบสนองของผูซื้อ  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ  (Buyer’s 

pyrchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ 

3.1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) เชน ผูบริโภคตองการเลือกซื้อโฟม    

ลางหนา ก็จะเริ่มคิดวาจะเลือกซื้อชนิดมีฟองหรือไมมีฟอง 

3.2. การเลือกตราสินคา (Brand choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาตราอะไร 

จะเปนตราที่ผลิตในประเทศ หรือเปนตราสินคาที่เปนของตางประเทศ จะเปนยี่หอที่เปนที่รูจัก หรือเปน

ยี่หอที่เพิ่งแนะนําสูตลาด 

3.3. การเลือกผูขาย (Dealer choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกซื้อในหางสรรพสินคา 

รานขายยา รานโชวหวย หรือรานที่นําเขามาเอง 

3.4. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) เชน ผูบริโภคจะเลือกซื้อโฟม  

ลางหนาครั้งละ 1 หลอด  2 หลอด หรือหลายหลอด 
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ภาพประกอบ 1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปจจยัที่มีอิทธพิลตอการซื้อของผูบริโภค   

ที่มาKotler. (1997)  Marketing management analysis, planning, implement and control  : 172 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

มี 5 ข้ันตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 

และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ดังภาพ 
 
 
 
 
 
 
 

  

ภาพประกอบ 2  โมเดล 5 ข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   

ที่มา : คอทเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และคนอื่นๆ.  2546: 198 ; อางองิจาก Kotler. 2003: 204) 
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 โดยมีรายละเอียดในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนี้ 

1.  การรับรูถึงความตองการหรือการรับรูปญหา กระบวนการตัดสินใจซื้อเร่ิมตนที่ผูบริโภค

รับรูถึงความตองการ ซึ่งความตองการนี้อาจเกิดขึ้นเพราะสิ่งกระตุน 2 แบบ คือส่ิงกระตุนภายใน 

(Internal stimuli) เชน ความหิว ความเหนื่อย ฯลฯ ซึ่งเกิดขึ้นมากพอที่จะทําใหความตองการเหลานี้

กลายเปนแรงจูงใจ (Motive) และเกิดจากสิ่งกระตุนภายนอก (External stimuli) เชน  สภาพแวดลอม

ตางๆ หรือ สวนประสมทางการตลาดตางๆ ที่ผูบริโภคไดรับรู 

2. การคนหาขอมูล เมื่อผูบริโภครับรูความตองการของตนเองแลว อาจจะทําการคนหา     

ขอมูลหรือไมก็ได แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ 

2.1. แหลงบุคคล (Personal sources) เชน ครอบครัว เพื่อน 

2.2. แหลงการคา (Commercial sources) เชน ส่ือโฆษณา 

2.3. แหลงประสบการณ (Experiential sources)เชน การใชสินคา 

2.4. แหลงชุมชน (Public sources) เชน ส่ือมวลชน 

2.5. แหลงทดลอง (Experimental sources) เชน หนวยวิจัยภาวะตลาด 

3. การประเมินผลทางเลือก ดังนี้ 

3.1. การประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
3.2. จัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
3.3. ระบุความเชื่อในแตละตรายี่หอ 

3.4. ใหระดับคะแนนสําหรับแตละคุณสมบัติ 

3.5. เ ร่ิมกระบวนการประเมินผลทางเลือกโดยผูบริโภคอาจทําการตัดสินใจจาก         

คุณสมบัติเพียงอยางเดียว หรือพิจารณาจากคุณสมบัติหลายอยางก็ได และบางครั้งอาจมีเร่ืองของ

อารมณหรือสัญชาติญาณเขามาเกี่ยวของดวย 

4.  การตัดสินใจซื้อ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกที่ผานมา ผูบริโภคไดเรียงลําดับ

คะแนนทางเลือกตางๆ ไว ซึ่งความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคไดเกิดขึ้นแลว เมื่อมาถึงขั้นตอนการตัดสินใจ 

จึงเปนการเลือกเอาทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือกนั้น โดยทั่วไปผูบริโภคจะตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑยี่หอที่ผานเกณฑมาดวยคะแนนที่ดีที่สุด ซึ่งแปลวาชอบมากที่สุด แตอยางไรก็ตาม อาจมี

ปจจัยอื่นเขามาสอดแทรกทําใหผูบริโภคไมไดเลือกผลิตภัณฑที่ชอบมากที่สุด โดยมีปจจัยดังนี้ 

4.1. ทัศนคติของบุคคลอื่น 

4.2. ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว เชน การคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ การ

คาดคะเนรายไดของครอบครัว เปนตน 
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4.3. ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว เชน ผูบริโภคไมชอบการจัดกิจกรรมการ     

สงเสริมการตลาดหรือลักษณะของพนักงานขาย 

5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังจากการที่ไดซื้อผลิตภัณฑมาและไดบริโภคแลว ผูบริโภค

จะเรียนรูวาผลิตภัณฑนั้นสามารถแกปญหาไดหรือไม สรางความพอใจใหมากนอยเพียงใด เกณฑใน

การวัดความพอใจนั้น ผูบริโภคจะใชความคาดหวังที่ ต้ังเอาไวกอนการซื้อเปนมาตรฐานวัดขีด

ความสามารถในการแกปญหาของผลิตภัณฑ ถาผลิตภัณฑแกปญหาใหไดนอยกวาที่คาดหวัง 

ผูบริโภคจะเกิดความไมพอใจ ถาผลิตภัณฑแกปญหาไดเทากับหรือมากกวาที่คาดหวัง ผูบริโภคจะเกิด

ความพอใจ จนอาจทําใหเกิดการซื้อซ้ํา การแนะนําตอ และความจงรักภักดีในตรายี่หอตอไป 
 แนวโนมและพฤติกรรมผูบริโภค 
  สุภาภรณ  พลนิกร  (2548 : 17 – 22) ในการแขงขันแยงชิงผูบริโภคนั้น  นักการตลาด

ตองเนนการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายอยูเสมอ  เพื่อใหเกิดความภักดีในตรา

ยี่หอ (Brand Loyalty) ของตน สําหรับการวางแผนการตลาดในอนาคตใหบรรลุผลสําเร็จจําเปนตอง

ทราบแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลมาจากการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญของผูบริโภค  เชน 

1. การเคลื่อนตัวขององคประกอบอายุประชากร  
  ประชากรของโลกมีการเปลี่ยนแปลงตามการกระจายตัวของอายุประชาชนในแตละ

ประเทศ  การที่ประชากรมีอายุแตกตางกันเชนนี้ทําใหเกิดความตองการ (Wants) และความจําเปน 

(Needs) ในผลิตภัณฑหรือบริการที่หลากหลาย  เชน ผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับประเทศที่มี    

ประชากรสวนใหญเปนคนหนุม คนสาว ก็คือ โรงเรียน อุปกรณการศึกษา สวนผลิตภัณฑหรือบริการ

สําหรับประเทศที่มีประชากรสวนใหญเปนคนสูงอายุ  ก็คือ ยารักษาโรค     

2. การแตงงานชา  มีบุตรชา  และมีจํานวนบุตรนอยลง 

  ครอบครัวที่มีบุตรจํานวน 2 คนหรือมากกวา 2 คนนั้นมีจํานวนนอยลงทุกวัน               

ปรากฏการณนี้สงผลกระทบตอการตลาดหลายดาน  เชน  สรางโอกาสในการพัฒนาสินคาคนโสด หรือ

สําหรับครอบครัวขนาดเล็ก  แมวาสินคาสําหรับเด็กมีจํานวนลดลงแตมีคุณภาพสูงขึ้น  เนื่องจากการมี

บุตรนอยทําใหผูบริโภคพิถีพิถันในการซื้อสินคาใหกับบุตร เชน แชมพูสําหรับเด็ก เสื้อผาสําหรับ       

เด็กวัยตางๆ นอกจากคุณภาพสูงขึ้นแลวบรรจุภัณฑตองสวยงามและปลอดภัยดวย รวมทั้งเปดโอกาส

ใหกับตลาดหนังสือหรือรายการทางสื่อตาง ๆ ที่เกี่ยวกับวิธีการเลี้ยงบุตรใหมีคุณภาพดีซึ่งพบวามี       

ผูสนใจมากขึ้น 

3. ความสนใจในเรื่องความบันเทิงมีมากขึ้น 

  คนยุคใหมนิยมใชชีวิตหลากหลายรูปแบบโดยไมไดทําทีละขั้นตอนดังเชนคนในอดตี      

ซึ่งมักจะเรียนใหสําเร็จกอนแลวจึงแตงงาน เมื่อทํางานมีเงินมากพอแลวจึงหาความบันเทิงสวนคน     
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รุนใหมมีความสนใจที่จะทํางานเพียงพอเพื่อใหมีชีวิตที่ดี (Work to Live) มิใชอยูเพื่อทํางาน (Live to 

Work) เหมือนคนรุนเกา จึงเปนโอกาสสําหรับตลาดสินคาเพื่อความบันเทิงตาง ๆ รวมทั้ง การชม     

ภาพยนตรที่โรงภาพยนตรและที่บาน  การรับประทานอาหารนอกบาน  การออกเที่ยวหรือ พักผอนใน

รูปแบบตาง ๆ ในชวงกลางคืน การสังสรรคภายหลังจากเลิกงานแลวของวันศุกร เปนตน  

4. การบริโภคที่ตรงกันขามกับคนรุนเกา 

  เนื่องจากสถานะทางการเงินที่ไมเพียงพอทําใหบิดา มารดา มุงสนใจทํางาน      

นอกบานทั้ง 2 คน หรือบางครอบครัวมีการหยารางกัน คนรุนใหมจึงมักจะมีความรูสึกวาตนถูกทอดทิ้ง         

เบื่อหนายกฎและขอหามตาง ๆ ที่มักจะไมมีคําอธิบายวาทําไมจึงมีขอหามเหลานั้นและไมมีใครสนใจที่

จะอธิบายวาเหตุใจจึงเปลี่ยนไมไดหรือไดเห็นการกระทําในลักษณะปากวาตาขยิบของผูใหญ        

(หามคนอื่นทําไมดี  แตตนเองและพรรคพวกทําได)  จึงทําใหคนรุนใหมมักจะไมเชื่อถือกฎระเบียบของ

ครอบครัวและ/หรือของสังคม  โดยมักจะทําตรงกันขามกับที่บิดา มารดาหรือผูใหญส่ังหามไว  เชน  

การกลับบานดึก  ด่ืมเบียร  เที่ยวกลางคืน ฯลฯ  อยางไรก็ดีพฤติกรรมเหลานี้ทําใหเกิดโอกาสทาง     

การตลาด เชน การตลาดสถานที่สําหรับเที่ยวยามค่ําคืน เปนตน 

5. ความแตกตางดานบทบาทหนาที่ตามเพศนอยลง 
  ปจจุบันนี้ความคาดหวังในความประพฤติและอํานาจที่แตกตางกันระหวางชายกับ

หญิง  หรือที่เรียกวาบทบาทที่เหมาะสมกับเพศ (Sex Roles) นั้นลดลงไปมาก  ทั้งนี้เกิดจากหลาย

สาเหตุ เชน การเปลี่ยนจากสังคมเกษตรกรรมมาสูสังคมอุตสาหกรรมและสังคมขอมูลขาวสาร  ทําให

การใชแรงกายมีความสําคัญลดลงไปและมุงเนนการใชสมอง ชายและหญิงสวนใหญในปจจุบันจึงมี

ความสามารถพึ่งพาตนเองไดในระดับเกือบใกลเคียงกัน และทําใหการบริโภคสินคาหรือบริการที่

คลายคลึงกันดวย เชน แชมพู กางเกงยีนส ฯลฯ สินคาหลายชนิดที่ผูซื้อไปใชในครัวเรือนกําลัง    

เปลี่ยนมาใหผูหญิงตัดสินใจซื้อมากขึ้น  สวนการซื้อสินคาในรานซูเปอรมารเก็ตเพื่อนําไปใชในครวัเรอืน  

พบวามีผูชายทําแทนผูหญิงเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ โดยสังคมเริ่มเห็นวาเปนเรื่องปกติ 

 การเปลี่ยนแปลงสูความเทาเทียมกันทางเพศนี้สงผลกระทบตอการสงเสริมการตลาด 

เชน ความเชื่อที่วาเสื้อผาสําหรับเด็กผูชายตองสีฟา ผูหญิงตองสีชมพู ปจจุบันมีการสงเสริมการตลาด

ใหซื้อมากขึ้นโดยสนใจความหลากหลายของสีสันมากกวาความหมายของสีประจําเพศ เชน หากซื้อ    

2 ชิ้น 2 สี พรอมกันจะไดลดรอยละ 20   

6. ผูบริโภคฉลาด  รอบรูมากขึ้น  และความภักดีในยี่หอลดลง 

  ปจจุบันผูบริโภคฉลาดรอบรูมากขึ้น เนื่องจากมีการศึกษาสูงขึ้น  สัมผัสส่ือมากขึ้น  

และสนใจศึกษาหาความรูตลอดชีวิต  ความรูตาง ๆ ที่ผูบริโภคมีทั้งทางดานการเขาสังคมและความรู

เทคนิคของวิชาชีพตาง ๆ ดวยความรูที่มากขึ้นนี้ทําใหผูบริโภคเพิ่มความสนใจในขอมูลของสินคาซึ่ง
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มักจะใชในการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจและใชเหตุผลมากขึ้น  ตลอดจนมีความภักดีตอตรายี่หอ 

(Brand Loyalty) ลดลง เชื่อโฆษณานอยลงและเชื่อถือขาวมากกวา ดังนั้นการโฆษณาจึงตองทําควบคู

กันไปกับการประชาสัมพันธ ในปจจุบันจึงมีโฆษณาที่ทําใหรูปของขาวหรือการสัมภาษณบุคคลสําคัญ

หรือออกอากาศในชวงของการเสนอขาวประจําวัน  นอกจากสื่อส่ิงพิมพ  โทรทัศนและวิทยุแลว  ส่ือ

ทางอินเตอรเน็ตมีความสําคัญตอคนรุนใหมมากขึ้นเรื่อย ๆ นักการตลาดจึงควรมีโฆษณาทางชองทาง

นี้ดวยตามความเหมาะสม 

7. ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง 
  ในสภาวะปจจุบันซึ่งสามีและภรรยาตองทํางานอยางเรงรีบและมีความกดดันเพื่อ

ชวยกันหารายได  จึงทําใหมีเวลาวางลดลงและสงผลใหผูบริโภคตองใชเวลาอยางคุมคา เชน ซื้อของใน

รานคาที่มีสินคาหรือบริการทุกอยางหรือเกือบทุกอยางที่ตองการตองการบริการที่สะดวกรวดเร็ว 

ตองการอยูบานมากขึ้น  ดังนั้นนอกจากมีสินคาและบริการเพื่อพรอมจําหนายแลวจะตองใชเทคนคิของ

การจัดสินคาใหเดนและจัดวางในตําแหนงที่เหมาะสม  เพื่อเพิ่มการขายใหกับลูกคาที่มีเวลานอย  เชน  

สินคาชนิดที่ราคาไมแพงและผูซื้อมักไมวางแผนกอนซื้อควรจัดวางใหอยูใกล ๆ จุดชําระเงิน  สวนสินคา

ที่ตองเดินหาและเปรียบเทียบกัน (รุน  สี  ทรง สไตล ฯลฯ) ควรจัดไวเปนกลุมใกล ๆ กัน เปนตน 

8. ผูบริโภคเนนสุขภาพมากขึ้น 

  คนสวนมากตองการมีชีวิตที่ปลอดโรคภัยและยืนยาวโดยไมมีลักษณะของความแก  

ปจจุบันจึงมีการจําหนายอาหารเสริม  เครื่องออกกําลังกาย  ศูนยออกกําลังกาย  เครื่องสําอางชนิด    

ที่เนนการบํารุงผิว  ฯลฯ  เพื่อตอบสนองความตองการดานสุขภาพดังกลาว 

9. นิยมทองเที่ยวมากขึ้น 

  การทองเที่ยวเปนที่นิยมทั้งคนสูงอายุและคนหนุมสาวในปจจุบัน  สําหรับคนสูงอายุ

มักจะมีทัศนคติวาตนไดทํางานหาเงินมามากแลว  จึงถึงเวลาที่จะตองพักผอนและเดินทางทองเที่ยวไป

ตามสถานที่ตาง ๆ ทั้งภายในและตางประเทศ  สวนคนรุนใหมมักจะมีมุมมองวาการทองเที่ยวสามารถ   

เพิ่มพูนประสบการณชีวิตและเปดโอกาสใหกับตนเอง  พรอมทั้งเปนการเพิ่มครือขาย (Connection) 

ของคนที่ตนรูจักดวย 

10. ตองการไดรับการยอมรับจากกลุมและตองการเปนคนสําคัญ 

  คนในปจจุบันมีการแขงขันกันมากจึงทําใหสมาชิกในครอบครัวมีเวลาใหกันนอยลง  

และสงผลใหคนจํานวนมากรูสึกเหงาและพยายามจะเขากลุมใหมากขึ้นการบริโภคผลิตภัณฑ         

บางอยางจึงกลายเปนความจําเปนตอการเปนสมาชิกของกลุมนั้น ๆ เชน การใชโทรศัพทมือถือ       

การแตงกายทันสมัยหรือใหตรงกับรสนิยมของกลุม   
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11. ตองการบริการที่เปนเลิศ 

  ดวยความคาดหวังที่สูงขึ้นและในสภาวะการแขงขันของการบริการตาง ๆ ทําให      

ผูบริโภคตองการบริการที่ดีเยี่ยมและรวดเร็ว  ดังนั้นผูขายจึงตองรับฟงลูกคาทั้งคําตอวาและคํายกยอง  

รวมถึงใหบริการดวยความสุภาพ ออนนอม มีอัธยาศัยไมตรี ตรงเวลา สรางความประทับใจ  ใหการ   

ยกยองนับถือลูกคาเพื่อใหรูสึกวาเปนคนสําคัญแสวงหาเทคนิคใหม ๆ ของการบริการที่ดีข้ึน  มีการ   

รับประกัน  รักษาคําสัญญา  มีคําตอบหรือขอมูลที่ถูกตองแมนยํา  เนื่องจากลูกคาจะไมใหโอกาส

สําหรับการผิดพลาดครั้งที่สอง  

12. ชอบทดลองสินคาและบริการใหม ๆ  

  เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑไประยะหนึ่งแลวมักจะพบวาสินคามีความบกพรอง      

อยูเสมอ  จึงมีความคาดหวังที่จะไดรับส่ิงที่ดีและใหมความคาดหวังดังกลาวทําให วัฏจักรชีวิต        

ผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) ส้ันลงนักการตลาดจึงตองเสนอนวัตกรรม (Innovations) อยูเสมอ                

เชนผลิตภัณฑเกานํามาปรับปรุงใหม  โดยแกไขขอบกพรองและมีบริการเสริมความรูความเขาใจตาง ๆ 

เปนตน    

13. การเคลื่อนตัวของตลาดมวลชนสูตลาดแยก 

   การเปลี่ยนแปลงตามที่กลาวมาแลว  แสดงใหเห็นถึงแนวโนมของการตลาดที่เนน

สวนตลาดแยกยอย (Micro segment) โดยนักการตลาดใชตัวแปรตาง ๆ ในการแบงสวนตลาด เชน 

อายุ เพศ การศึกษา วิถีชีวิต (Lifestyle) คานิยม (Values) เชื้อชาติ ฯลฯ  นอกจากนี้การเลื่อนตัวของ

อายุ ประชากร (Population Age Shift) ที่สงผลกระทบตอวิถีชีวิต ทําใหมีการเกิดและการเสื่อมถอยใน

หลายสวนของตลาด (Market Segments)  

    การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและแนวโนมของพฤติกรรมของผูบริโภค ทําให               

นักการตลาดตองเขาใจและคาดการณพฤติกรรมผูบริโภคไดดีข้ึน  โดยเฉพาะการมีคําตอบเกี่ยวกับ

เร่ืองของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อและการใชผลิตภัณฑหรือบริการของผูบริโภค เชน ซื้อ/ใชอะไร  

เพราะเหตุใด ซื้อ/ใชในโอกาสใดหรือที่ไหน  ซื้อ/ใชอยางไร  และซื้อ/ใชบอยเพียงใด  ความรูดังกลาว    

นําไปสูการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) ที่มีประสิทธิผลและสงผลใหประสบความสําเร็จใน

การวางแผนเชิงกลยุทธทางการตลาดมากขึ้น 

 
2. แนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 ปรมะ สตะเวทิน (2540: 112-118) ไดใหแนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร โดยจําแนก

ตาม อายุ เพศ สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา ไวดังนี้ 
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 2.1 อายุ (Age) 
  อายุเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม 

โดยทั่วไปแลวคนอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยมมากกวา (More liberal) คนที่มีอายุมากในขณะที่

คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยมมากกวา (More conservative) คนที่มีอายุนอย คนที่มี

อายุนอยมักจะเปนคนที่ยึดถืออุดมการณกวา (More idealistic) ใจรอนกวา (More impatient) และ

มองโลกในแงดีกวา (More optimistic) คนที่มีอายุมาก ในขณะที่คนที่มีอายุมากมักจะเปนคนที่ยึดถือ

การปฏิบัติมากกวา (More pragmatic) มีความระมัดระวัง (Cautious) และมองโลกในแงราย 

(Pessimistic) สาเหตุที่เปนเชนนี้เนื่องจากคนที่มีอายุมีประสบการณในชีวิตซึ่งเคยผานยุคเข็ญตางๆ 

ตลอดจนมีความผูกพันที่ยาวนานและมีผลประโยชนในสังคมมากกวาคนที่อายุนอย คนที่มีอายุ

มากกวามีทรัพยสมบัติมากกวาคนที่มีอายุนอย จึงมักจะไมคอยยอมใหมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นใน

สังคม เพราะการเปลี่ยนแปลงในสังคมยอมมีผลกระทบตอทรัพยสิน สถานะทางสังคมและความ

ลําบากในการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลง นอกจากนั้น คนที่รุนตางกันยังมีประสบการณของชวีติ

ที่แตกตางกันไปดวย ประสบการณบางอยางของคนรุนเกาเปนประสบการณที่ขมขื่นลําบากยากแคน 

ซึ่งคนรุนใหมไมเคยประสบไมเคยรูรสชาติ (Brooks. 1971: 211-212)  

  นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลวอายุยังเปนสิ่งกําหนดความแตกตางในเรื่อง

ความยากงายในการชักจูงใจดวยการวิจัยทางจิตวิทยาพบวาเมื่อคนอายุมากขึ้นโอกาสที่คนจะเปลี่ยน

ใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง (Burgoon. 1974: 58) นอกจากนั้นโดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมี

ความตองการในสิ่งตางๆ แตกตางกันไปดวย 

  ลักษณะของการใชส่ือมวลชนก็แตกตางกัน คนที่มีอายุมากมักจะใชส่ือมวลชนเพื่อ    

แสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาเพื่อความบันเทิง คนที่มีอายุมากมักจะอานจดหมายถึง               

บรรณาธิการ ขาวการบานการเมือง หรือบทบรรณาธิการมากกวาอานเรื่องตลกหรือขาวกีฬา ในขณะที่

คนที่มีอายุตํ่ากวา 20 ป ไมคอยจะอานบทบรรณาธิการ ในการฟงวิทยุก็เชนกันคนที่มีอายุมากมกัจะฟง

รายการที่หนักๆ เชน ขาว การอภิปรายปญหาสังคม ดนตรีคลาสสิค รายการศาสนา และไมคอยฟง

ดนตรีสมัยใหม (Rivers; Peterson; & Jensen. 1971: 283-284)  คนที่มีอายุมากมักจะดูรายการ    

โทรทัศนที่เกี่ยวกับการศึกษา ขาวและขาวสารดวย (Schramm; & Roberts eds. 1974: 194) 
 2.2 เพศ (Sex) 
  การวิจัยทางจิตวิทยาหลายอันไดแสดงใหเห็นวาผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกัน   

อยางมากในเรื่องของความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาท

และกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิงมักจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ 

(Emotional) โอนออนผอนตาม (Submissive) และเปนแมบานแมเรือน (Home-oriented) (Brooks. 
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1971: 213) นอกจากนั้นการวิจัยหลายหลายชิ้นยังพบวา ผูหญิงถูกชักจูงใจไดงายกวาผูชาย ผูชายใช

เหตุผลมากกวาผูหญิงและจดจําขาวไดมากกวาผูหญิงดวย แตผูหญิงเปนเพศที่หยั่งถึงจิตใจของคน   

ไดดีกวาผูชาย (More people-centered)  
 2.3 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-economic status) 
  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายความถึง อาชีพ (Occupation) รายได (Income) 

เชื้อชาติและชาติพันธุ (Race and ethic group) ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว (Family 

background) การวิจัยทางดานนิเทศศาสตรไดชี้ใหเห็นวาสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจของผูรับสาร

มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสารและสาร สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ

ทําใหคนมีวัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 

(Burgoon. 1974: 61) คนที่มีพื้นฐานทางครอบครัวตางกันยอมมีคานิยม ความคิด ความเชื่อตลอดจน

พฤติกรรมที่ตางกัน ทฤษฎีทางสังคมวิทยาทั้งหลายไดยอมรับอิทธิพลของครอบครัวที่มีตอทัศนคติและ

พฤติกรรมของบุคคลกันโดยทั่วไปและถือครอบครัวเปนสังคมแรกของบุคคล ในทํานองเดียวกันคนที่มี

อาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวความคิด มีอุดมการณ มีคานิยมตอส่ิงตางๆ แตกตางกันไป นอกจาก

ครอบครัวและอาชีพแลว รายไดตลอดจนเชื้อชาติก็มีบทบาทสําคัญตอผูรับสารดวย รายไดของคนยอม

เปนเครื่องกําหนดความตองการของคนตลอดจนกําหนดความคิดของคนเกี่ยวกับส่ิงตางๆ และ      

พฤติกรรมตางๆ นอกจากนั้นคนที่มีฐานะดีหรือรายไดสูงยังมักจะใชส่ือมวลชนมากดวย และการใช    

ส่ือมวลชนก็มักจะใชเพื่อแสวงหาเรื่องราวขาวสารที่หนักๆ เชน อานบทบรรณาธิการ ฟงเรื่องการเมือง 

ปญหาสังคม และเศรษฐกิจเปนตน (Rivers; Peterson; & Jensen. 1971: 283) คนตางเชื้อชาติกัน

ยอมมีวัฒนธรรมยอยของแตละเชื้อชาติที่คอยกํากับคานิยม ทัศนคติ ความคิดและพฤติกรรมของคนใน

เชื้อชาติแตกตางกัน 
 2.4 การศึกษา (Education) 
  การศึกษาหรือความรู (Knowledge) เปนลักษณะอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร 

ดังนั้นคนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่ตางกัน ในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ใน    

สาขาวิชาที่ตางกัน จึงยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกันไป 

นอกจากนั้นตัวครูผูสอนก็มีอิทธิพลตอความคิดของผูเรียนดวย คนที่มีการศึกษาสูงหรือมีความรูดีจะ

ไดเปรียบอยางมากในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี ทั้งนี้เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเรื่อง มี

ความ เขาใจศัพทมากและมีความเขาใจสารไดดีแตคนเหลานี้มักจะเปนคนที่ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ สาร

ที่ไมมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอมักจะถูกโตแยงจากคนเหลานี้ (Burgoon. 1974: 64) 

โดยทั่วไปแลวคนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือมวลชนมากกวาคนที่มีการศึกษาต่ํา และคนที่มีการศึกษา

สูงมักจะใชส่ือประเภทสิ่งพิมพ ในขณะที่คนที่มีการศึกษาตํ่ามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน และ
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ภาพยนตร (Rivers; Peterson; & Jensen. 1971: 283) กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือหากผูมีการศึกษาสูงมี

เวลาวางพอ คนเหลานี้จะใชทั้งสื่อประเภทสิ่งพิมพ และสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แต

หากมีเวลาจํากัดผูที่มีการศึกษาสูงมักจะแสวงหาขาวสารจากสิ่งพิมพมากกวาสื่อประเภทอื่น 

(Schramm; & Roberts eds. 1974: 194-195) 
 2.5 ศาสนา (Religion) 
 การนับถือศาสนาเปนลักษณะอีกประการหนึ่งของผูรับสารที่มีอิทธิพลตอตัวผูรับสารเองทั้งใน

ดานทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรม ศาสนาไดมีสวนเกี่ยวของกับคน และกิจกรรมในชีวิตของคนตลอด

ชีวิตตั้งแตเกิดจนตาย ในระยะเริ่มตนเด็กไดรับอิทธิพลของศาสนาผานทางพอแมโดยการอบรมสั่งสอน

และปลูกฝงความคิดของพอแม ตอมาก็ไดรับอิทธิพลของศาสนาผานทางโรงเรียนโดยการศึกษา      

เลาเรียนตามหลักสูตรและการปฏิบัติในพิธีกรรมตางๆ และในที่สุดก็ไดรับอิทธิพลโดยตรงของศาสนา

ในโอกาสตางๆ ในการดําเนินชีวิตของตน คนที่นับถือศาสนาตางกันจะมีความคิด ความเชื่อ  คานิยม 

และพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป โดยศาสนามีอิทธิพลตอความคิดของคนในดานตางๆ ไดแก       

ทัศนคติ ศีลธรรม คุณธรรม ความเชื่อทางจรรยา ทัศนคติดานเศรษฐกิจ และทัศนคติดานการเมือง 
  
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps)  หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  

ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. 2546 : 

53 – 55)  ซึ่งประกอบไปดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความจําเปน

หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได         

ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker and Stanton. 2001 

:   G-9)  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา  จึงจะมีผล   

ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price)  หมายถึง  จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได    

ผลิตภัณฑ (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-7)  หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน 

ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product  ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ    

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)  ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคา    

สูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  เครื่องมือการสื่อสารเพื่อสราง          

ความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด  หรือตอบุคคล (Semenik. : 2002 : 563)  โดยใช

เพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ  โดย     



 25 

คาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ (Etzel, Walker and Stanton. 2001 

: G-10)  หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ  เพื่อสรางทัศนคติและ       

พฤติกรรมการซื้อ โดยเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญอยางหนึ่ง คือ การสงเสริมการขาย 

(Sales promotion)  เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงานขาย (Sales force)  ผูจัดจําหนาย 

(Distributors) หรือ ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer)  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขาย

ในทันทีทันใด (Belch and Belch. 2001: GL11) เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุน

การโฆษณา  และ การใชพนักงานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-11)  ซึ่งสามารถ

กระตุนความสนใจ  การทดลองใช  หรือการซื้อ  โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการ     

จัดจําหนายการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ  คือ   

3.1.  การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 

3.2.  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  

3.3.  การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงานขาย  

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา  ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน คือ  

4.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 

Marketing channel)  หมายถึง  กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย

กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ 

หรือ หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 

4.2.  การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

distribution หรือ Marketing logistics)  หมายถึง  งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติตามแผน  

และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิต  และสินคาสําเร็จรูป  จากจุดเริ่มตนไปยังจุด

สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Armstrong and Kotler. 

2003 : G-5) 

 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษา “ความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน      

ซอยหลังสวน 6” สําหรับในสวนของการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด ผูวิจัยไดศึกษาถึง      

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง โดยนํา   
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สวนผสมทางการตลาด อันประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา ทําเลที่ต้ัง และการสงเสริมทางการตลาด 

ซึ่งเปนสิ่งกระตุนภายนอกตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพประกอบ 3  The 4-P Framework   

ที่มา Kotler.(1999) Kotler on Marketing Simon&Schuster UK Ltd  : 96 

 

4. ทฤษฎีวงจรแฟชั่น 
 แฟชั่น เปนคําอธิบายกรรมวิธีทั้งหมดของการสรางเนื้อผา (Garment) วิธีการผลิต การตดัเยบ็ 

วิธีการสวมใส ตลอดจนกระทั่งถึงความหมายที่เสื้อผาแตละชุดไดกลั่น (Generate) ความหมายตางๆ 

ออกมา เชน ชุดลําลองใหความหมายสะดวกสบาย ชุดนอนใหความหมายที่เปนเรื่องสวนตัวอยางมาก

เปนตน (กาญจนา แกวเทพ. 2541: 229) 

 การที่จะศึกษาความตองการของผูบริโภคที่มีตอสินคาชนิดหนึ่ง จะเห็นไดวาความตองการ 

สินคาของผูบริโภค แตละชวงเวลามีความแตกตางกัน บางขณะในขณะที่สินคาออกใหมกําลังเปนที่

นิยม ความตองการในสินคานั้นก็มาก แตเมื่อพนระยะเวลานั้นไปแลว หรือหลังสินคานั้นสามารถ    

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปนจํานวนมากแลว ความตองการในตัวสินคานั้นก็จะลดลง    

ดังนั้นจึงสามารถสรุปไดวาสินคาทุกตัวมีเร่ืองของแฟชั่นเขามาเกี่ยวของ โดยเฉพาะอยางยิ่งในตลาด 

สินคาอุปโภคบริโภคที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งสินคาตางๆมีมูลเหตุจูงใจทางอารมณ

มากกวาเหตุผล บทบาทของแฟชั่นจะเขามามีสวนเกี่ยวของเปนอยางมาก ปจจัยที่เกี่ยวของ 3 ตัวคือ 

(สุดา เรืองรุจิระ.  2541: 91)  
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1. สไตล (Style) หมายถึงลักษณะหรือรูปแบบที่มีลักษณะเฉพาะของตัวเอง เชน     

สไตลของเสื้อผา 

2. แฟชั่น (Fasion) หมายถึงสไตลที่เปนที่ยอมรับและกําลังเปนที่นิยมในปจจุบัน เชน

สไตลการแตงตัวของวัยรุนและถาหากเมื่อใดที่ผูบริโภคเลิกนิยม เลิกสนใจ ยอมรับรูปแบบนั้น สินคานัน้

ก็จะไมเปนแฟชั่นอีกตอไป แตยังคงเปนสไตลอยู  ตัวอยางเชน สไตลกระโปรงทรงแคบ ในขณะที่กําลัง

เปนที่นิยมเปนอยางมากของผูบริโภคจะกลายเปนแฟชั่น แตเมื่อผูบริโภคเลิกยอมรับหรือเลิกนิยมก็จะ

ไมเปนแฟชั่น แตยังคงสไตลคือรูปแบบไว 

3. เฟด (Fad) ลักษณะคลายกับแฟชั่น แตไมไดเปนที่นิยมหรือยอมรับใน                 

กลุม ผูบริโภคทั่วไป หากเปนที่ยอมรับในผูบริโภคเฉพาะกลุมแตการนิยมหรือยอมรับจะเกิดขึ้นใน  

ระยะสั้น เฟดเปนการคลั่งไคลการชอบอยางมาก มักจะเกิดกับกลุม ผูบริโภควัยรุน เชนการยอม           

สีผมหลายๆสี 

 

5. ความหมายเสื้อแฟชั่น 
 เสื้อแฟชั่น หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีการเปลี่ยนแปลงสูงสุดและมีการเปลี่ยนกะทันหันใน        

รูปแบบและชนิดของผา จากอีกแบบหนึ่งเปนอีกแบบหนึ่ง การผลิตมีระยะเวลาสั้น และเวลาเปน   

ปจจัยหลักที่จะตองรวดเร็วตอการตอบสนองความตองการรีบดวนในระยะเวลาอันสั้น         

(นิพันธ สิมะกรัย. 2539: 62) 
 

 
6. การศึกษาความเปนไปได 
 6.1 ความหมายของการศึกษาความเปนไปได (Feasibility Study) 

การศึกษาความเปนไปได หมายถึง การศึกษาเพื่อตองการทราบผลที่จะเกิดขึ้นจาก

การดําเนินงานตามโครงการนั้น โดยพิจารณาจากการศึกษาดานการตลาด วิศวกรรมและการเงินของ

โครงการเปนหลัก เพื่อชวยประกอบการตัดสินใจของผูที่จะลงทุนในโครงการนั้นๆ ซึ่งในการศึกษา     

ดังกลาวจะตองบอกรายละเอียดและสิ่งที่จําเปนเกี่ยวเนื่องกับการผลิต รวมทั้งทางเลือกอื่นๆ ของ     

การผลิตดวย นอกจากนี้จะตองระบุกําลังการผลิตและดําเนินกิจการ ทั้งนี้เพื่อใหไดผลตอบแทนการ   

ลงทุนใหไดมากที่สุด (จันทนา จันทโร และศิริจันทร ทองประเสริฐ. 2540: 2)  

   การศึกษาความเปนไปได หมายถึง เปนการศึกษาและจัดทําเอกสารที่ประกอบไป

ดวย  ขอมูลตางๆ ที่จําเปนที่แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน (Justification) ความถูกตองสมบูรณ 

(Sondness) ของโครงการเพื่อใหไดมาซึ่งโครงการที่ดี โดยโครงการที่ดีจะไดแก โครงการที่สามารถ
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ปฏิบัติไดจริง และเมื่อปฏิบัติแลวจะใหผลตอบแทนที่คุมคาตอการลงทุน (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 

100) 

  จึงสรุปไดวา การศึกษาความเปนไปไดหมายถึง การที่ศึกษาขอมูลดานตางๆ ไมวาจะเปน 

ดานการตลาด หรือดานการเงิน โดยนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหและใชเปนเกณฑที่ชวยในการตัดสินใจ

วาควรจะลงทุนกับโครงการที่สามารถปฏิบัติไดจริงโดยผลตอบแทนที่ไดรับนั้นมากที่สุดและตอง    

คุมคาตอการลงทุน  

 6.2 การศึกษาความเปนไปไดเของโครงการ 
  การตัดสินใจวาจะลงทุนหรือดําเนินการตามโครงการที่กําลังพิจารณาอยูนั้น จําเปน

จะตองอาศัยขอมูลพื้นฐานที่เพียงพอที่จะชวยในการตัดสินใจ เพื่อชวยในการจัดสรรทรัพยากรไปใช

อยางมีประสิทธิภาพดังนั้นกอนการตัดสินใจลงทุนในโครงการใดก็ตาม จึงตองมีการศึกษาความเปนไป

ไดของโครงการในดานตางๆ (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 100-101) 
   6.2.1. ความเปนไปไดทางการตลาด (Market feasibility)  
    ความเปนไปไดดานการตลาดหรืออุปสงค เปนการพิจารณาความตองการของ

ตลาดหรือผูที่เปนกลุมเปาหมายของโครงการหรือผูรับบริการที่มีตอผลิตภัณฑบริการของโครงการ โดย

พิจารณาประเด็นตางๆดังนี้ 

     6.2.1.1 ดานผลิตภัณฑหรือบริการ ที่กอใหเกิดขึ้นจะสนองความตองการของ      

ผูที่เปนกลุมเปาหมายของโครงการหรือไม 

     6.2.1.2 การเปลี่ยนแปลงของความตองการที่มีผลตอดานผลิตภัณฑหรือ

บริการของโครงการมีแนวโนมเพิ่มข้ึนหรือลดลงในอัตรามากนอยเพียงใด 

     6.2.1.3 ความสามารถของโครงการที่จะสรางดานผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อ

สนองความตองการของผูที่เปนกลุมเปาหมายของโครงการ 

     6.2.1.4. กลวิธีทางการตลาดในสภาวะการแขงขัน รวมทั้งสภาพเศรษฐกิจ 

สังคม การเมือง วัฒนธรรม ปจจัยดานเทคโนโลยี ขอจํากัดดานกฎหมาย ทรัพยากรธรรมชาติที่อาจ

กระทบตอความตองการที่มีตอผลิตภัณฑหรือบริการของโครงการ (มยุรี อนุมานราชธน. 2543: 40-41) 

โดยการวิเคราะหโครงการจะเริ่มดวยการจัดเก็บรวบรวมวิเคราะหขอมูลใน

อดีต ในดานราคา และตนทุน เพื่อพิจารณาวาคุณภาพผลิตภัณฑหรือบริการของโครงการอยางไรดีกวา

คูแขงหรือไมและตนทุนผลิตที่สูงหรือตํ่ากวา เพื่อที่จะไดพิจารณาหาทางปรับปรุงใหสามารถทําการ 

แขงขันได (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 100-101)   
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   6.2.2. ความเปนไปไดดานทางเทคนิค (Technical feasibility) 
    เนื่องจากการผลิตสินคาและบริการจะมีเทคนิคการผลิตที่แตกตางกันออกไปตาม

ชนิดของกรรมวิธีการผลิตสินคาและบริการตางๆ เครื่องมือที่ใชในการผลิตรวมไปถึงปจจัยนําเขา

สําหรับการผลิตก็สงผลตอตนทุนของสินคาและบริการที่แตกตางกัน ดังนั้นจึงจําเปนตองพิจารณา     

วิธีการผลิตที่เหมาะสมที่สุดสําหรับแตละโครงการ ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะใหโครงการนั้นมีผลผลิตที่ดีภายใต      

ตนทุนที่เหมาะสมนั่นเอง 

    อยางไรก็ดี ประเด็นปญหาดานเทคนิคจะมีความแตกตางกันไปในแตละประเภท

หรือสาขาของโครงการ เทคนิคที่เหมาะแกประเทศหนึ่งอาจจะไมเหมาะแกประเทศหนึ่งนอกจากนี้

เทคนิคที่มีตนทุนต่ําก็ไมจําเปนเสมอไปวาจะชวยใหโครงการมีประสิทธิภาพสูงสุด เนื่องจากเทคนิคที่

แตกตางกันอาจใหผลตอบแทนแตกตางกัน การเปรียบเทียบระหวางตนทุนและผลตอบแทนของแตละ

ทางเลือกนั้นจึงจะทําใหทราบวาทางเลือกใดเปนทางเลือกที่ดีที่สุด (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 104) 
   6.2.3. ความเปนไปไดทางสิ่งแวดลอมของโครงการ (Environment feasibility) 
    ในสังคมปจจุบันที่หลายๆหนวยงานไดใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมเปน       

อยางมาก การศึกษาความเปนไปไดทางดานนี้จึงมีความสําคัญมาก ตอการวิเคราะหศึกษาความ

เปนไปไดของโครงการ ซึ่งการทําโครงการใดโครงการหนึ่งจะมีผลกระทบตอส่ิงแวดลอม ไมวาจะเปน     

ดานบวกเชน โอกาสในการเพิ่มการจางาน การกระจาย รายได และทางดานลบ เชน  มลภาวะทาง

อากาศ หรือทางน้ําที่เกิดการจากการโครงการเปนตน ดังนั้นการทําโครงการจึงควรศึกษาความเปนไป

ไดทางสิ่งแวดลอม 

    การวิเคราะหส่ิงแวดลอมจึงชวยใหมั่นใจวา ผลกระทบจากสิ่งแวดลอมจะถูก

พิจารณาตั้งแตตน และนําไปสูการเลือกสถานที่ตั้งและออกแบบวางแผนโครงการที่เหมาะสม เพื่อให

เกิดการพัฒนาที่ยั่งยืน (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 106) 
   6.2.4. ความเปนไปไดทางการเงิน (Financial feasibility) 
    การวิเคราะหทางการเงินเปนการวิเคราะหการลงทุนและผลตอบแทนของ         

โครงการในเอกชนหรือผลกําไรทางการเงินเปนสําคัญ นอกจากนี้ยังรวมผลตอบแทนทางการเงินที่

เหมาะสมใหกับโครงการเพื่อกอใหเกิดความมั่นใจวาถามีโครงการแลวจะไมมีปญหาทางดานการเงิน

ใดๆ ในทุกขั้นตอนของโครงการ (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 108) 

    การศึกษาจะเริ่มตนโดยการคาดคะเนอุปสงคผลผลิตหรือบริการของโครงการ ซึ่ง

จะชวยใหสามารถประมาณการรายรับ นอกจากนั้นก็มีการคาดคะเนตนทุนในแตละระดับการผลิตหรือ

การดําเนินงานภายใตขอสมมติเกี่ยวกับราคาสินคาหรือบริการที่ผลิต (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 108) 
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   6.2.5 ความเปนไปไดทางดานเศรษฐกิจ (Economic feasibility) 
    การวิเคราะหทางเศรษฐกิจเกี่ยวของกับการกําหนดวาโครงการจะมีผลตอการ

พัฒนาระบบเศรษฐกิจทั้งระบบหรือไมเพียงใด และถามีผล ผลที่เกิดขึ้นมีมากนอยเพียงพอตอการ    

ตัดสินใจใหใชทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัดหรือไม การวัดตนทุนและผลตอบแทนและการเปรียบเทียบ

การลงทุนตางๆ จะชวยกําหนดวาการลงทุนใดและดวยทางเลือกไหนจะชวยสงเสริมสวัสดิการทาง

เศรษฐกิจไดดีที่สุด (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 106) 

    การวิเคราะหทางเศรษฐกิจมีความแตกตางกับการวิเคราะหทางการเงินในแงที่วา 

ตนทุนและผลตอบแทนทางเศรษฐกิจจะประเมินจากมุมมองโดยรวมของระบบเศรษฐกิจ ไมใชมองจาก

มุมมองบุคคลหรือธุรกิจ ดวยเหตุนี้การวิเคราะหทางเศรษฐกิจจึงมักนิยามผลตอบแทนวาคืออะไรก็ไดที่

ชวยเพิ่มรายไดของชาติ และอะไรก็ไดที่ทําใหรายไดของชาติลดลงคือตนทุน ผลตอบแทนและตนทุนจึง

ประเมินจากมุมมองของการเพิ่มหรือลดในรายไดประชาชาติหรือสินคาและบริการขั้น สุดทายนั่นเอง 

(ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 106-107) 
   6.2.6. ความเปนไปไดทางสถาบัน (Institutional feasibility) 
    ถึงแมวาจะมีการวิเคราะหทางดานตางๆ มาแลว และปรากฏวาเปนโครงการที่ดี 

แตเมื่อโครงการไดรับอนุมัติและดําเนินงานมาแลว ก็อาจประสบปญหาความลมเหลวและขาดทุนได

เชนกัน ถาหากวาการจัดการและการบริหารโครงการไมดีไมมีประสิทธิภาพ และในหลายกรณี        

ความสําเร็จของโครงการจะขึ้นอยูกับการบริหารหรือการจัดการเปนสําคัญ ดังนั้นในการวิเคราะห  

ความเปนไปไดของโครงการจึงจําเปนตองมีการวิเคราะหทางดานนี้ดวย เพื่อกอใหเกิดความมั่นใจวาจะ

ไมมีปญหาแตประการใด เมื่อมีการนําโครงการไปปฏิบัติและดําเนินการ (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 

108) 

    การศึกษาความเปนไปไดนั้นจะมีความแตกตางกันไปในแตละโครงการ ทั้งนี้    

สุดแลวแตวาโครงการนั้นจะมีลักษณะ ประเภทและชนิดของโครงการอยางไร กลาวคือในลักษณะของ

โครงการก็อาจเปนโครงการที่ริเร่ิมใหมหรือเปนโครงการที่ปรับปรุงขยายงานเดิม หรือเปนเพียงการ 

ปรับเปลี่ยนเฉพาะเครื่องจักรเครื่องมือ หากเปนโครงการเกาที่ผลผลิตของโครงการมีลูกคาประจําอยู

แลวในกรณีนี้ก็ไมจําเปนตองศึกษาความเปนไปไดโดยละเอียด เชนไมจําเปนตองศึกษาความเปนไปได

ทางการตลาด เปนตน (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 101) 

    ดวยเหตุนี้ จึงไมมีสูตรตายตัวสําหรับการกําหนดโครงสรางการศึกษาความเปนไป

ไดของแตละโครงการ อยางไรก็ตามโดยทั่วไปแลวการศึกษาความเปนไปไดของแตละโครงการจะ

ประกอบไปดวยการศึกษาในดานตางๆ ดังนี้ ทางการตลาด ทางเทคนิค ทางสิ่งแวดลอมของโครงการ 

ทางการเงิน ทางดานเศรษฐกิจ  ความเปนไปไดทางสถาบัน (ประสิทธิ ตงยิ่งศิริ. 2544: 101-112) 
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  และการทําวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจึงเลือกศึกษาความเปนไปไดทางดานการตลาดและ    

การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน ในการวิเคราะหและประเมินโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่   

ซอยหลังสวน 6 

 
7. โครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่ซอยหลังสวน 6 

 วัตถุประสงค 
1. เพื่อผูประกอบการสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคมากขึ้น 

2. เพื่อเพิ่มชองทางใหผูประกอบการไดเสนอขายสินคาตอผูบริโภค 

3. เพื่อสงเสริมอาชีพเสริมใหกับผูประกอบการ 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  ทําเลที่ต้ังโครงการรานเสือ้แฟชั่นผูหญิงที่ซอยหลังสวน 6 

  โครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงตั้งอยูบริเวณ พื้นที่ต้ังรานคาในซอยหลังสวน 6 ใกลกับ

ภัตตาคารอาหารจีนหลิวหยวน  
 กลุมเปาหมาย 

  ผูบริโภคเพศหญิง ที่ที่มาเดินซื้อสินคาบริเวณซอยหลังสวน 6  
 ขั้นตอนกอนการดําเนินงาน 

1. จัดหาสถานที่ โดยหาทําเลที่ต้ัง ที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย ซึ่งไดทําเลที่ต้ังบริเวณ

พื้นที่จําหนายสินคา ในซอยหลังสวน 6  

2. ทําสัญญาเชาพื้นที่ ในอัตราเดือนละ 9,500 บาท โดยตอสัญญาเชาเมื่อครบปที่ 3 

หลังจากนั้นตอสัญญาทุกๆ 1 ป 



 32 

 ขั้นตอนดําเนินงาน 
 ขั้นที่1 เตรียมสถานที่ 

  หลังจากตกลงทําสัญญาเชาพื้นที่เสร็จส้ินแลว จึงมีการเขาปรับปรุงและตกแตงสถานที่ 

โดยใชระยะเวลาทั้งสิ้น 7 วัน โดยมีการติดวอลเปเปอร และติดตั้งราวสําหรับแขวนเสื้อ และการตกแตง

อ่ืนๆ ทั้งนี้ไดมีการรับสมัครพนักงานขายสินคาโดยจางเปนรายวัน เปนเงิน 4,400 บาท จํานวน 3 คน 

รวมเปนเงิน 13,200 บาท 

 ขั้นที่2 การสงเสริมทางการตลาด 

  กอนการเปดจําหนายสินคา ทางรานจะทําการติดประกาศบริเวณพื้นที่หนารานเกี่ยวกับ

วันที่เร่ิมเปดจําหนายสินคา และแจกใบปลิวหนาอาคารสํานักงานบริเวณซอยหลังสวน 6 โดยมี          

ขอความเกี่ยวกับวันเปดราน และสําหรับลูกคา 50 ทานแรกจะไดรับสวนลดพิเศษเมื่อซื้อสินคา 

 ขั้นที่3 เปดใหบริการ 

เปดบริการจําหนายสนิคา โดยมีพนักงานขายประจําราน 3 คน 

  
8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 วันชัย เหมะประสิทธิ์  (2539: บทคัดยอ)  ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อ   

สินคาเสื้อผาของกลุมตัวอยาง เขาสูวัยรุนจากหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม” จากสมมติฐานที่ได   

คาดคะเนไววา ตัวแปรทางดานราคา และตัวแปรทางดานรสนิยมซึ่งเปนปจจัยทางดานทัศนคติจะมี

อิทธิพล ตอการซื้อสินคาผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุน โดยที่ทัศนคติตอ ตรายี่หอ การออกแบบสินคา 

คุณภาพของสินคา คุณภาพการบริการ ตลอดจนการโฆษณาของสินคา จะมีอิทธิพลตอการ              

ตัดสินใจซื้อ ผลการศึกษาที่ไดพบวา เปนไปตามขอสมมติฐานที่ต้ังไว คือ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผาจะขึ้นอยูกับตัวแปรดาน ราคา และตัวแปรทางดานรสนิยม โดยผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุนมี

ลักษณะเฉพาะของการเลือกแตงกายที่มีความเปนตัวของ ตัวเองสูง ผูบริโภคในกลุมนี้มีอํานาจในการ

ซื้อเองสวนหนึ่ง และเปนสวนที่มีอิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูปกครอง การตัดสินใจซื้อสินคา

จะพิจารณาจาก แบบ ตรายี่หอของสินคา และการบริการเปนหลัก นอกจากนี้ยังขึ้นอยูกับการโฆษณา

ของสินคาดวย ส่ือโฆษณาคือส่ิงที่มีอิทธิพลอยางมากตอการสราง กระแสนิยมในหมูผูบริโภค การ  

เลือกแบบการแตงกาย และ ตราสินคาเปนไปเพื่อสรางการยอมรับในกลุม สําหรับความตองการของ

ผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุน ในสินคาประเภทเสื้อผานี้ ผูบริโภคมีความตองการแสวงหา แนวทางการ

แตงกายแบบที่สะทอนภาพลักษณที่แทจริงของตนเอง และมักจะแตงกายตามแบบบุคคลที่ชื่นชอบ ซึ่ง

ลักษณะเสื้อผาอยาง ที่ผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุนตองการนั้น คือเสื้อยืดที่มี ลวดลายเพียงเล็กนอย 

เปนลายการตูนลายเสน ตัวอักษร หรือรูปสัตวที่มีสีออน ลักษณะการแตงกายที่ชอบที่สุดคือ             
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เสื้อยืด-กางเกง การพิจารณาเลือกซื้อเสื้อผาของ ผูบริโภคเหลานี้จะพิจารณาจากแบบ และตรายี่หอ

กอนสวน ราคาจะมีผลในอันดับรองลงมา นอกจากนี้ยังคํานึงถึงการ บริการและการโฆษณาดวย   

 สุเนตร สุธาภุชกุล   (2539: บทคัดยอ)  ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลกระทบตอการซื้อ  

เสื้อผาเครื่องแตงกายของวัยรุน : ศึกษากรณีนิสิตจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ปการศึกษา 2538”        

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย ดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดของวัยรุน    

สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของครอบครัว  ซึ่ งประกอบดวย  อาชีพของบิดามารดา              

ระดับการศึกษาของ บิดามารดา รายไดของครอบครัว และการขัดเกลาทางสังคม ซึ่งศึกษา              

ถึงเพื่อนสนิท ส่ือสารมวลชน และ การอบรมเลี้ยงดู ของครอบครัววามีผลกระทบและมีความสัมพันธ  

อยางไรตอ การซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกายของวัยรุน โดยใชแบบสอบถามและการสัมภาษณแบบเจาะลึก

เปนเครื่องมือในการศึกษา ผลการศึกษาพบวา เกือบทุกปจจัยมีผลกระทบและมี ความสัมพันธตอการ

ซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกายของวัยรุน ยกเวน ระดับการศึกษาของบิดามารดา โดยเรียงลําดับ ปจจัยที่มี 

ผลกระทบจากมากไปหานอยไดดังนี้ 1. รายไดของวัยรุน ส่ือสารมวลชน และการอบรม เลี้ยงดูของ

ครอบครัว โดยสื่อสารมวลชนที่มีผลกระทบตอ การซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกายมากที่สุดไดแก วิทยุ       

โทรทัศน และนิตยสาร/วารสาร 2. เพศ อาชีพและรายไดของบิดามารดา 3. อายุ ระดับการศึกษาของ

วัยรุน และเพื่อนสนิท   

 ยุภาพร ประจะเนย (2543: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอ

การเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป” จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคผลิตภัณฑเสื้อผาสําเร็จรูปสวนใหญเปน

เพศหญิงมีอายุระหวาง 36-45 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับมัธยมปลายหรือ ปวช. รายได             

อยูระหวาง 5,000-9,000 บาท และมีอาชีพทํางานในบริษัทเอกชน นิยมเลือกชื้อเสื้อผาสําเร็จรูป 1-2 

ชิ้นตอเดือน โดยตัดสินใจซื้อเพราะวารูปแบบมากที่สุด รองลงมาเปนความทนทานของเสื้อผา สวนมาก

ซื้อเสื้อผาในหางสรรพสินคาทั่วไป และผูที่เปนเหตุจูงใจในการซื้อมากที่สุดคือนางแบบที่ถายนิตยสาร

โดยพิจารณาดานของเสื้อผาคือความปราณีตในการตัดเย็บ ปจจัยการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป           

3 อันดับแรกคือ บรรยากาศในรานจัดตกแตงใหเปนจุดสนใจแลดูสะอาด คุณภาพของวัตถุดิบที่         

นํามาผลิต และการคมนาคมที่สะดวก 

 สุกัญญา วงษบัณฑิต (2546: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธระหวางสวนผสม

ทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของวัยรุนในสยามสแควร” จากผลการวิจัยพบวาวัยรุนที่ซื้อ

เสื้อผาสวนใหญเปนเพศหญิง มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี / ปวส. มีรายไดตอเดือน   

2,500 - 5,000 บาท จะมาซื้อเสื้อผา 1 คร้ังโดยเฉลี่ย 1 เดือน ไมมีกําหนดวันที่แนนอนในการมาซื้อ   

เสื้อผาชวงเวลาที่นิยมคือ 15.01น. – 18.00 น. และประเภทเสื้อผาที่นิยมซื้อคือ เสื้อยืด โดยจํานวนซื้อ

เฉลี่ยคือ 2 ชิ้น มีระดับราคาตอชิ้นอยูที่ 251 – 500 บาท จํานวนเงินในการซื้อเสื้อผาแตละครั้งอยูที่   
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501 – 1,000 บาท สําหรับสาเหตุในการมาซื้อคือ ใสไปเที่ยว และประเภทรานที่นิยมมาซื้อเสื้อผา       

ในสยามสแควรคือ รานที่มียี่หอรานเปนของทางรานเอง 

 ทัศนาวลัย เตชะพิสิษฐ (2545: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ

เสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวากลุมตัวอยางเปน       

เพศหญิง อายุระหวาง 19-21 ปมีการศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง    

20,001-40,000 บาท โดยพักอาศัยอยูกับพอแม มีโทรศัพทมือถือหรือ PCT ใชและเคยไปเที่ยว        

ตางประเทศ กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสินคาในหางสรรพสินคาในระยะเวลา 2 เดือน มีพฤติกรรม    

การซื้อนอยกวา 2 คร้ัง จํานวนเงินที่ซื้อนอยกวา 1,501 บาท บุคคลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อคือ

เพื่อน  และซื้อชวงลดราคา  ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางสวนผสมทางการตลาดกับ                

พฤติกรรมการซื้อพบวา ในดานผลิตภัณฑและราคามีความสัมพันธกับปริมาณการซื้อและจํานวนครั้ง  

ที่ซื้อตอ 2 เดือน ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับปริมาณการซื้อในแตละครั้ง         

ความสัมพันธระหวางการเปดรับขาวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นจากตางประเทศ พบวา การ       

เปดรับขาวจากสื่อมวลชน ส่ือบุคคลและสื่อเฉพาะกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่น  

นําเขาจากตางประเทศดานจํานวนชิ้นและจํานวนครั้งที่ซื้อตอ 2 เดือน ผลการศึกษาการเปรียบเทียบ

ลักษณะประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศ พบวา อายุ           

ระดับการศึกษา ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟช่ันนําเขาจากตางประเทศ     

ดานจํานวนชิ้นและจํานวนครั้งที่ซื้อตอ 2 เดือนแตกตางกัน ความสัมพันธระหวางการเปดรับขาวกับ   

ทัศนคติดานเสื้อแฟชั่นจากตางประเทศ พบวา  การเปดรับขาวจากสื่อมวลชน ส่ือบุคคลและ              

ส่ือเฉพาะกิจ มีความสัมพันธกับทัศนคติดานเสื้อแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศดานจํานวนชิ้นและ

จํานวนครั้งที่ซื้อตอ 2 เดือน ผลการศึกษาการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับทัศนคติดาน  

เสื้อแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศ พบวา อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีทัศนคติ

ดานเสื้อแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศดานจํานวนชิ้นและจํานวนครั้งที่ซื้อตอ 2 เดือนแตกตางกัน 

  ธนารี  นิธากรณ (2548: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปสําหรับผูบริโภครูปรางใหญ ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวากลุมตัวอยางเปน

เพศชาย มีอายุนอยกวา 25 ปมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

รายไดตอเดือนต่ําวา 10,000 บาท สถานภาพโสด มีสวนสูงสูงกวา 170 เซนติเมตร  น้ําหนัก 71 – 80 

กิโลกรัม จะซื้อเสื้อผา 1 คร้ังใน 6 เดือน มีคาใชจายประมาณ 500 บาท เวลาที่มักเลือกซื้อคือวันหยุด

สุดสัปดาห บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อคือตัวเอง และเหตุผลที่ซื้อคือแบบเสื้อผา ตรงตามความ

ตองการ 
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 นริศรา วรรณศุภผล (2549: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยดานสวนผสมการตลาดที่มี

อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปในหางสรรพสินคาในกรุงเทพมหานคร” พบวาตัวแปรอิสระที่ใชใน

การศึกษา คือขอมูลประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลักษณะ

งาน และ รายไดตอเดือน   ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตัวแปรตามที่ใชในการศึกษาคือ 

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปในหางสรรพสินคาในกรุงเทพมหานคร การเลือกสถานที่ในการซื้อ 

ชวงเวลาที่ซื้อ โอกาสในการซื้อ ประเภทของเสื้อผา ผลการศึกษาพบวา 1. การเลือกสถานที่ในการซือ้ มี

ความสัมพันธกับ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลักษณะงาน รายไดตอเดือน ผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 2. ชวงเวลาในการซื้อ มีความสัมพันธกับ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลักษณะงาน รายไดตอเดือน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาด 3. ความถี่ในการซื้อ มีความสัมพันธ กับ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา ลักษณะงาน รายไดตอเดือน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาด 4. โอกาสในการซื้อ มีความสัมพันธกับ กับ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลักษณะ

งาน รายไดตอเดือน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 5. ประเภท

การของเสื้อผา มีความสัมพันธกับ กับ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลักษณะงาน รายไดตอ

เดือน ราคาและ ชองทางการจัดจําหนาย  

 บทความเรื่องลวงลึกพฤติกรรม  คุณนิยมซื้อเสื้อผาแบบไหนกัน  (2549,กรกฎาคม )        

ประชาชาติธุรกิจ หนา 29   คอตตอนเคานซิล อินเตอรเนชั่นแนล หรือ CCI หนวยงานในการเพิ่มขีด

ความสามารถ และสรางมูลคาเพิ่มใหกับ "ฝาย" จากสหรัฐอเมริกาภายใตสัญลักษณ COTTON U.S.A. 

เร่ิมเปนที่แพรหลายมากขึ้นจากความพยายามสรรคสรางกิจกรรมอยางตอเนื่อง   รวมถึงการ จับมือกับ

กลุมผูประกอบการชั้นนํารวมการันตีคุณภาพวา เสื้อผาที่สงสูทองตลาดนั้นมีสวนผสมจากใยฝาย       

ไมนอยกวาครึ่งหนึ่ง  จนถึงวันนี้ COTTON U.S.A. สราง แบรนดอะแวรเนส ในเมืองไทยไดเพิ่มมากขึ้น

เปน 21% ในขณะที่ทั่วโลกก็เพิ่มข้ึนถึง 58% ที่ผานมา CCI ไดจัดสํารวจ พฤติกรรมการบริโภคเสื้อผา

ในโครงการ Eurostyle Moniter และ Global Lifestyle Moniter ตอมาตั้งแตป 1998 เร่ิมจากหัวขอแรก

ผูบริโภคซื้อเสื้อผาจากที่ไหนกัน  ดูจะเปนหัวขอที่นาสนใจไมนอย เพราะจากการสํารวจพบวาสวนใหญ

คนไทยมักจะเลือกซื้อเสื้อผาจากรานคาจําพวกแผงลอย ตลาดนัด หรือแบกะดินมากถึง 51% รองลงมา

เปนการเลือกซื้อจากหางสรรพสินคา 24%  และที่นาสนใจยิ่งกวานั้น คือคนไทยเลือกซื้อเสื้อผาจากราน

ที่มีแบรนด และมีสาขาอยูในหางเพียง 2% สวนรานที่มีแบรนดและ มีสาขาอยูนอกหาง พบวาไดรับ

ความสนใจเพียงแค 1% แมผลสํารวจจะไมไดบอกเหตุผลที่ลึกลงไปกวานั้น แตนาจะสะทอนพฤติกรรม

การเลือกซื้อเสื้อผาสําหรับสวมใสไดไมนอย และตองย้ํากันดวยวาการสํารวจครั้งนี้ผานกลุมตัวอยางใน
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พื้นที่ กรุงเทพ เชียงใหม โคราช ชลบุรี และหาดใหญ 507 คนที่มีอายุระหวาง 15-55 ป กลุมตัวอยาง

เหลานี้มีพฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผาดวยตัวเอง เทียบกับประเทศในยุโรปอยางอังกฤษ ผูคนที่นั่น

นิยมซื้อหาเสื้อผาที่มีแบรนดและมีสาขาอยูนอกหางมากที่สุดถึง 29% สวนในสหรัฐนั้นนิยมซื้อหาจาก

หางสรรพสินคามากที่สุด คือ 23% ในขณะที่หัวขอการสํารวจที่วา ชวง 3 เดือนที่ผานมาจายเงินเพื่อซื้อ

เสื้อผาไปเทาไร ซื้อบอยแคไหน เมื่อเทียบกับที่อ่ืนๆ  อีก 9 ประเทศ ทั้งญี่ปุน จีน สหรัฐอเมริกา   อิตาลี 

อังกฤษ ฯลฯ ผลสํารวจระบุวาคนไทยมีการใชจายเพื่อซื้อหาเสื้อผานอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 61 

เหรียญดอลลารสหรัฐ หรือประมาณ 2,379 บาทสวนประเทศที่มีการใชเงินไปกับการซื้อเสื้อผามาก

ที่สุด คือ อิตาลี อยูที่ 409 เหรียญดอลลาร หรือเฉลี่ยประมาณ 15,951 บาท แมตัวเลขอาจจะดูนอยไป

สักนิด แตถือวาสอดคลองกับพฤติกรรมผลวิจัยที่วา คนไทยนิยมซื้อเสื้อผาจากรานแบกะดินมากกวาที่

อ่ืนๆ กับคําถามที่วามีความถี่ในการซื้อหาเสื้อผาบอยครั้งแคไหน คําตอบก็คือ ผูบริโภคคนไทยซื้อเฉลี่ย

เดือนละ 1 คร้ังหรือมากกวาสูงถึง 47% อีก 35% บอกวาซื้อเฉล่ีย 2-3 คร้ัง สวนอีก 10% บอกวาซื้อ

เฉลี่ย 4-6 คร้ัง แลวพฤติกรรมในการซื้อเสื้อผาลดราคา คนไทยเรามีพฤติกรรม อยางไรถาคุณเปนคน

ชอบซื้อของตอนเซลเห็นแลวอาจอมยิ้ม เพราะในความเปนจริงพบวาผูบริโภค   คนไทยซื้อเสื้อลดราคา

นอยกวาผูบริโภคในประเทศอื่นๆ ซึ่งไป สอดคลองกับหัวขอแรกอีกเชนกันนั่นคือ คนไทยนิยมซื้อเสื้อผา

จากแผงลอยขางถนนมากที่สุด พอมาดูในรายละเอียดปลีกยอยจะนาตกใจยิ่งกวา เพราะผลสํารวจ

บอกวา 40% ของผูบริโภคคนไทยซื้อสินคาที่ลดราคา 20% ข้ึนไปเปนบางครั้งเทานั้น อีก 29% บอกวา 

ซื้อบางแตนอยครั้ง 17% บอกวา ไมเคยซื้อเลย 10% บอกวา ซื้อเกือบทุกครั้ง สวนกลุมที่นิยมซื้อเสื้อผา

เวลาลดราคาอยูตลอดเวลามีเพียงแค 4% เทานั้น หัวขอสุดทายคุณเปนคนที่มีพฤติกรรมในการซื้อ

เสื้อผาแบบธรรมดาๆ เก็บไวในตูไดเปนป หรือเลือกซื้อเสื้อผาตามแฟชั่น ไมถึงปตองโละทิ้งกันแลว          

ผลสํารวจที่ทาง CCI ไดมาพบวาผูที่นิยมซื้อเสื้อผาประเภทอยูไดนานๆ จะเปนกลุมคนที่มีอายุ หรือ

กลุมคนทํางาน มีสัดสวนสูงถึง 78% ในขณะที่ผูบริโภคที่อยูในวัยต่ํากวา 20 ป จํานวน 22% ยินดีจะวิ่ง

ไปตามกระแสแฟชั่น   

 

 จากงาน งานวิจัยขางตน ทําใหทราบถึงความสัมพันธของพฤติกรรม และทัศนคติ ที่มีตอ

ปจจัยทางการตลาด ไมวาจะเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริม      

การตลาด ทําใหผูวิจัยสามารถนําขอมูลที่ไดจากบทวิจัยดังกลาวมาเปนแนวทางในการทําการวิจัยเรื่อง

การศึกษาความเปนไปไดในเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  อีกทั้งยังสามารถนําผลจาก

การวิจัยมาใชเปนแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธทางดานการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค          

กลุมเปาหมายอีกดวย 

 



บทที่ 3  
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

 

 ในการศึกษาความเปนไปไดคร้ังนี้ ผูวิจัยไดดําเนินขัน้ตอนการคนควาดังนี ้

1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

 
การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
 ประชากร   
  ประชากรเปาหมายในการวิจัยครั้ง คือ เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค  

กลุมเปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 
 กลุมตัวอยาง 
  กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค        

กลุมเปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6   ซึ่งไมสามารถ

กําหนดหรือทราบจํานวนของประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดกําหนดกลุมตัวอยางโดยอาศัยสูตร    

ในการคํานวณกลุมตัวอยางของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2549 : 175) ดังนี้ 
 

     n  =     Z 2(pq)  

        e2  

  

โดย n  =   ขนาดตัวอยาง 

  Z =   คามาตรฐานซึ่งขึ้นอยูกับระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 

  p =   ความนาจะเปนของประชากรที่ศึกษาคือ 50% 

  q =   1-p       

  e =   ความคลาดเคลื่อนของตัวอยางที่ยอมรับไดคือ 5% 

  



 38 

  ในการทําวิจัยครั้งนี้ใชระดับความเชื่อมั่นที่คือ 95% ความนาจะเปนของประชากรที่จะ

ศึกษา 50% และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 5% คํานวณขนาดตัวอยางไดดังนี้ 
 

     n  =     (1.96)2 (50*50)         

                       (5) 2 

       =   384.16 

 

  จากการคํานวณ ไดขนาดของตัวอยางประมาณ 385 ตัวอยาง เพื่อใหไดขอมูลที่สมบูรณ

จึงไดมีการเพิ่มกลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 4 ของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ ดังนั้น             

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้จึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง 

  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยใช     

วิธีการสุมโดยสุมตัวอยางโดยความสะดวก (Convenience Sampling) คือเลือกกลุมตัวอยางเพศหญิง

ที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 จํานวน 400 คน มาเปนกลุมตัวอยาง   

ในการตอบแบบสอบถาม  
 

การการสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  สําหรับการศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อผาแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6     

ผูวิจัยไดใชสรางแบบสอบถามขึ้นเพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบงแบบสอบถามไดเปน 4 ตอน

ดังนี้ 

  ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะคําถามเปนคําถามปลาย

ปด ผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียงคําตอบเดียว รวม 4 ขอ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราเรียงลาํดับ (Ordinal Scale)  โดยมี

คําตอบใหเลือกดังนี ้

1.1. 20-23 ป 

1.2.  24-27 ป 

1.3.  28-31 ป 

1.4.  32-35 ป 

1.5.  35 ปข้ึนไป 

2. อาชีพ ใชระดับการวัดขอมลูประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมี

คําตอบใหเลือกดังนี ้
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2.1. นักเรียน/ นักศกึษา 

2.2.  พนักงานบริษทัเอกชน 

2.3.  ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 

2.4.  ประกอบกิจการสวนตวั 

2.5.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………… 

3. รายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี ้

3.1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 

3.2.  5,001-10,000 บาท  

3.3.  10,001-15,000 บาท 

3.4.  15,001-20,000 บาท 

3.5.  20,001-25,000 บาท 

3.6.  25,001-30,000 บาท 

3.7.  30,001 บาทขึ้นไป 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราเรียงลําดบั (Ordinal 

Scale) โดยมี คําตอบใหเลือกดังนี ้

4.1. ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 

4.2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 

4.3.  อนุปริญญา/ ปวส. 

4.4.  ปริญญาตรี 
4.5.  สูงกวาปริญญาตรี 

  ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความสําคัญปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่น

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6  เปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน (Likert Scale) โดยแบงระดับ

ความสําคัญของ ผลิตภัณฑ ราคา ทําเลที่ต้ัง และการสงเสริมการตลาด รวม 22  ขอ โดยใชระดับการ

วัดประเภท   มาตราอันตรภาคหรือมาตราชวง (Interval Scale)  5 ระดับ ดังนี้ 

  ระดับความสําคัญมากที่สุด    5 คะแนน 

  ระดับความสําคัญมาก    4 คะแนน 

  ระดับความสําคัญปานกลาง    3 คะแนน 

  ระดับความสําคัญนอย    2 คะแนน 

  ระดับความสําคัญนอยที่สุด    1 คะแนน 
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ในการประเมินผลจะใชวิธีการแบงชวงแปรผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น (Class 

Interval) โดยใชสูตรคํานวณความกวางของชั้น (กัลยา วานิชยบัญชา 2542 : 29)  ดังตอไปนี้ 

 

 ความกวางของชั้น =     พิสัย     .                   

       จํานวนชั้น 

 

      =    5  -  1 

             5  

 

      =   0.80     

  

 จากการพิจารณาเกณฑการใหคะแนน สามารถแบงระดับความคิดเห็นไดดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21  -  5.00 ปจจัยสวนผสมการตลาดอยูในระดับความสําคัญมากที่สุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41  -  4.20 ปจจัยสวนผสมการตลาดอยูในระดับความสําคัญมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61  -  3.40 ปจจัยสวนผสมการตลาดอยูในระดับความสําคัญปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81  -  2.60 ปจจัยสวนผสมการตลาดอยูในระดับความสําคัญนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00  -  1.80 ปจจัยสวนผสมการตลาดอยูในระดับความสําคัญนอยที่สุด 

 

  ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย    

หลังสวน 6  เปน คําถามปลายปด 4 ขอ คําถามปลายเปด 1 ขอและเปน แบบสอบถามแบบมาตราสวน 

(Likert Scale) 2 ขอ รวม 7 ขอ โดยมีรายละเอียดดังนี้  

1. ชื่นชอบการซือ้เสื้อแฟชั่นผูหญิงหรือไม ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal Scale)  โดยมีคําตอบใหเลือกดงันี ้

1.1. ชอบ 

1.2. ไมชอบ เพราะ...................................... 

2. หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ทานคิดวาทําเลดีหรือไมใชระดับ

การวัดประเภทมาตราอันตรภาคหรือมาตราชวง (Interval Scale) 5 ระดับ โดยลักษณะของ          

แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ Likert Scale  

 

 



 41 

2.1. ระดับ  5   หมายถึง  ดีมากที่สุด 

2.2. ระดับ  4  หมายถึง  ดีมาก 

2.3. ระดับ  3  หมายถึง  ปานกลาง 

2.4. ระดับ  2  หมายถึง  ไมดี 

2.5. ระดับ  1   หมายถงึ  ไมดีที่สุด 

 

  ในการประเมินผล  จะใชวิธีการแบงชวงแปรผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น 

(Class Interval)  โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 

2549: 192-194)  ไดคาความกวางของอันตรภาคชั้นเทากับ 0.80 
 

  แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 - 5.00 หมายถึง ทําเลดีมากที่สุด 

 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 - 4.20 หมายถึง ทําเลดีมาก 

 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง ทําเลปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 - 2.60 หมายถึง ทําเลไมดี 

 คะแนนเฉลีย่ระหวาง 1.00 - 1.80  หมายถ ึ ทําเลไมดีที่สุด 

 

3. หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม     

ใชระดับการวัดประเภทมาตราอันตรภาคหรือมาตราชวง (Interval Scale)  5 ระดับ โดยลักษณะของ

แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ Likert Scale  

3.1.  ระดับ  5   หมายถึง  ซื้อแนนอนที่สุด 

3.2.  ระดับ  4  หมายถึง  ซื้อแนนอน 

3.3.  ระดับ  3  หมายถึง  ซื้อปานกลาง 

3.4.  ระดับ  2  หมายถึง  ไมซื้อ 

3.5.  ระดับ  1   หมายถงึ  ไมซื้อแนนอนที่สุด 

 

  ในการประเมินผล  จะใชวิธีการแบงชวงแปรผลตามหลักของการแบงอันตรภาคชั้น 

(Class Interval)  โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 

2549: 192-194)  ไดคาความกวางของอันตรภาคชั้นเทากับ 0.80 

  แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ 
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  คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 - 5.00 หมายถึง ซื้อแนนอนที่สุด  

  คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 - 4.20 หมายถึง ซื้อแนนอน 

  คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง ซื้อปานกลาง 

  คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 - 2.60 หมายถึง ไมซื้อ 

  คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 - 1.80 หมายถึง ไมซื้อแนนอนที่สุด 

 

4. หากราคาของลักษณะเสื้อของรานเปนไปตามตาราง ทานจะซื้อหรือไม และซื้อ

เปนจํานวนกี่ชิน้/ เดือน  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอัตราสวน (Ratio Scale)  

5. หากมีรานจําหนายเสื้อแฟชัน่ตามแผนที ่ทานจะไปซื้อวนัไหนมากที่สุด ใชระดับ

การวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดงันี ้ 

5.1. จันทร-อังคาร 
5.2. พุธ-พฤหัสบดี 

5.3. ศุกร 
6. ชวงเวลาใดทานจะไปซื้อมากที่ สุดใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรา          

นามบัญญัติ (Ordinal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ 

6.1.  08.00 น. -10.00น. 

6.2.  10.01 น. -12.00น.  

6.3.  12.01 น. -14.00น.  

6.4.  14.01 น. -16.00น.  

6.5.  16.01 น. -18.00น.  

7. เหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ทานซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ใชระดับการ  

วัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ 

7.1. สะดวกในการเดินทาง 
7.2. มีสินคาหลากหลาย  

7.3. มีการจัดทาํการสงเสริมการขาย 

7.4. ราคาสินคาเหมาะสม  

7.5. มีสินคาใหมๆเสมอ  

7.6. คุณภาพของสนิคา 

7.7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………… 
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  ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่นๆที่ตอรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน6 เปนแบบสอบถาม

ปลายเปดเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ   

1. ศึกษาคนควาทฤษฎีและหลักการสําหรับการออกแบบแบบสอบถาม เพื่อใชใน     

การออกแบบสอบถามสําหรับใชในการทําวิจัย และสรางกรอบแนวความคิดในการศึกษาวิจัย 

2. นําแบบสอบถามที่ไดออกแบบและสรางขึ้น เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อ

ตรวจสอบความถูกตอง และและขอคําแนะนําเพื่อปรับปรุงใหเหมาะสมกับเนื้อหาและจุดมุงหมายใน

การทําวิจัย 

3. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไข  เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธและ               

ผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือในการทํางิจัย เพื่อปรับปรุงใหมีความถูกตองกอนนําไป   

ใชงานจริง 

4. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 คน

เพื่อนําไปตรวจสอบคาความเชื่อถือไดของแบบสอบถาม (Reliability of test) โดยตรวจสอบไดจาก    

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา โดยใชวิธีของครอนบัค (Cronbach’s alpha) (กัลยา วานิชยบัญชา 2548 : 35) 

โดยคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของแบบสอบถามโดยรวมมีคาเทากับ 0.93 และเมื่อแยกทดสอบความ     

เชื่อถือ แบบสอบถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑมีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 0.83 แบบสอบถามเกี่ยวกับมีคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา 0.91 แบบสอบถามเกี่ยวกับทําเลที่ต้ังมีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 0.84 และ

แบบสอบถามเกี่ยวกับการสงเสริมทางการตลาดมีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 0.89 

5. นําแบบสอบถามไปเก็บขอมูล 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
        ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลแหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลง   ดังนี้ 

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากเอกสาร      

ขอมูลและทฤษฎีจากตําราตางๆ ส่ือส่ิงพิมพ งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เปนการรวบรวมขอมูล โดยการใชวิธี       

การแจก แบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด 
 

การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามครบถวนตามจํานวน

ขนาดตัวอยางแลว  ผูวิจัยจะดําเนินการจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล ซึ่งประกอบไปดวย 2 สวน          

ดังตอไปนี้ 
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  การศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 
   จะตองอาศัยขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาชวยวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

และนําผลที่ไดจากการวิจยัไปประมาณอุปสงคของผูบริโภคกลุมเปาหมาย และเพื่อนําไปจัดทาํแผน 

กลยุทธดานการตลาดในอนาคตประกอบดวยขั้นตอนดงันี ้

1. นําผลวิจัยมาตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถาม 

(Editing) โดย ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไม

สมบูรณออก 

2. ทําการลงรหัส (Coding)โดยนําแบบสอบถามที่ตรวจความถูกตองแลวมาลงรหัส

ตามที่กําหนดไว  เพื่อใชในการใสขอมูลตาง ๆ ลงเครื่องคอมพิวเตอร   

3. การประมวลผลขอมูล โดยทําการปอนขอมูลที่ตรวจความถูกตองแลว ลงใน

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows  (Statistical package for the social science)   

4.  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหโดยใชคารอยละ 

5.  ขอมูลเกี่ยวพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิง วิเคราะหโดยคิดจากคาเฉลี่ย

สําหรับขอมูลการซื้อเสื้อ 

6. ความสํ าคัญปจจัยทางการตลาดของการตั้ ง ร าน เสื้ อแฟชั่ นผู หญิ ง ใน               

ซอยหลังสวน 6 

   วิเคราะหโดยใช One -Way ANOVA สําหรับทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว

โดยใช ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป และใช Pearson 

Correlation สําหรับทดสอบตัวแปรตนและตัวแปรตามที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณ 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
1. สถิติพื้นฐาน 

1.1. คาสถิติรอยละ (Percentage)   

 

  P = f (100) 

         n  

  เมื่อ   P แทน รอยละหรือเปอรเซ็นต 

   f แทน ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอย   

   n แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
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1.2. คาคะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) 

 

    X =  ∑X 

    n 

 

  เมื่อ  X แทน คาคะแนนเฉลี่ย 

   ∑X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n  แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 

 

1.3. สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

 

  S.D. =     n∑X2 – (∑X)2  

                              n(n-1) 

 

  เมื่อ S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  ∑X2 แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

  (∑X)2   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

         n        แทน      จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

 

2. คาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์   

อัลฟา (α) ของครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient)   
 

  α   =       kCovariance   / Variance  

          1 + (k – 1) Covariance  / Variance   

  

 

  โดยที่    k  =  จํานวนคําถาม 

  Covariance   =  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตาง ๆ 

  Variance    =  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
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3. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 

3.1. ทดสอบสมมติฐานโดยใชจากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว      

(One-Way ANOVA) ซึ่งเปนการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป            

(ชูศรี วงศรัตน 2534: 249) ใชกับสมมุติฐานขอ 1.1 
 

 

     F =  MSB 

           MSw 

    

   เมื่อ    F  แทน   คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ F-test 

   MSB  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 

   MSw  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 

 

 กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ

แตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยปญญา. 

2548: 333)  

t1 - α ; n - k      2MSE  

      2          ni   

  โดยที่ ni  ≠ nj 

   r   = n – k   

     เมื่อ  LSD แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยาง 

        กลุมที่ i และ j 

      MSE แทน  คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะห 

               ความแปรปรวน 

      k แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 

      n แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 

      α แทน คาความเชื่อมั่น 

 

LSD = 
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3.2. ทดสอบสมมติฐานโดยใชสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  (Pearson 

product moment correlation coeffcient) (ลวน และอังคณา สายยศ. 2536:72) ใชกับสมมุติฐาน  

ขอ 1.2 
 

    rxy =                    n∑XY – (∑X)(∑Y)                 . 

                                     [n∑X2 – (∑X) 2][n∑Y2 – (∑Y)2] 
 

   เมื่อ rxy แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

    ∑X แทน ผลรวมของคะแนน X 

    ∑Y  แทน ผลรวมของคะแนน Y 

    ∑X2  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 

    ∑Y2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง  

    ∑XY  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ท ุกคู  

    n  แทน กลุมตัวอยาง 

  โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 

    คา r เปนลบ   แสดงวา x และ y ม ีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 

    คา r เปนบวก แสดงวา x และ y ม ีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

    คา r มีคาเขาใกล 1  หมายถึง x และ y ม ีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 

    คา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y ม ีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และมี

ความสัมพันธกันมาก 

    ถาคา r = 0 แสดงวา x และ y ไมม ีความสัมพันธกัน 

ระดับความสัมพันธสามารถอธิบายไดดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรรีรัตน และคณะ  2549 : 266 )  

 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ    ระดับความสัมพันธ 

 ± 0.81  ถึง  ± 1.00   ถือวา  มีความสัมพันธสูงมาก 

 ± 0.61  ถึง  ± 0.80   ถือวา  มีความสัมพันธสูง 

 ± 0.41  ถึง  ± 0.60   ถือวา  มีความสัมพันธปานกลาง 

 ± 0.21  ถึง  ± 0.40   ถือวา  มีความสัมพันธตํ่า 

 ± 0.01  ถึง  ± 0.20       ถือวา  มีความสัมพันธตํ่ามาก 
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  การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 
   นําผลวิจัยที่ไดมาวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินโดยใชเครื่องมือทางการเงิน

และงบประมาณการมาชวยในการตัดสินใจในการลงทุนในโครงการ 
1. การศึกษาตนทุนและผลตอบแทนของโครงการประกอบดวย 

1.1. เงินทุนและคาใชจายโครงการ แบงเปน 2 ประเภทไดแก 

1.1.1. ตนทุนหรือคาใชจายในการลงทุน (Investment Cost) 

1.1.1.1. คาตกแตงรานและซื้ออุปกรณเบ็ดเตล็ด 

1.1.1.2. คาเชามัดจํา และคาเชา   

1.1.1.3. คาใบปลิวสําหรับแนะนําราน 

1.1.2. คาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Cost) 

1.1.2.1. เงินเดือนคาจางพนักงาน 

1.1.2.2. คาไฟฟา 

1.1.2.3. คาเสื่อมราคา 
2. ผลตอบแทนของโครงการ 

หมายถึง รายไดที่ไดจากการขายเสื้อแฟชั่นผูหญิง 

รายได = จํานวนเสื้อแฟชั่นที่จําหนาย x อัตราคาเสื้อแฟชั่นโดยเฉลี่ย 

 
3. แหลงที่มาของเงินลงทุน 

แหลงที่มาของเงินทุนไดมาจากเจาของกิจการ 
4. การวิเคราะหงบการเงินของโครงการ 

การวิเคราะหงบการเงนิของโครงการเปนการประมาณการของงบการเงิน

ตางๆไดแกงบกําไรขาดทนุและงบดุลลวงหนาและงบประมาณกระแสเงินสด 

4.1. งบกําไรขาดทุนลวงหนา (Proforma Income Statement) รายงานที่

แสดงถึงผลการดําเนินงานลวงหนาของธุรกิจวามีผลกําไร หรือขาดทุนสุทธิจากการดําเนินงานเทาใด  

ถาดําเนินงานตามแผนงานที่ไดกําหนดไว (สุพาดา สิริกุตตา และคณะ. 2543:128) หรือเปนงบที่แสดง

รายไดหรือคาใชจายของกิจการจัดทําขึ้น เพื่อแสดงผลการดําเนินงานของโครงการลวงหนาตลอดอายุ

โครงการในแตละปที่คาดวาจะมีกําไรหรือขาดทุนเทาใด(ฐาปนา ฉ่ินไพศาล และ อัจฉรา ชีวตระกูลกิจ. 

2542: 7-14) 

4.2. งบดุลลวงหนา (Proforma Balance Sheet) จัดทําขึ้นเพื่อใหผูบริการ

เห็นถึงฐานะทางการเงิน ตลอดอายุของโครงการ ซึ่งประกอบไปดวย สินทรัพย หนี้สิน และสวนของ   
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เจาของหรือรายงานที่แสดงถึงฐานะการเงินลวงหนาของธุรกิจวามีฐานะการเงินอยางไรถาดําเนินงาน

ตามแผนงานที่ไดกําหนดไว (สุพาดา สิริกุตตา และคณะ. 2543:128) 

4.3. งบประมาณการกระแสเงินสด (Cash Flow Statement) เปนการแสดง

กระแสเงินสดรับและจายของโครงการ เพื่อใหผูบริหารสามารถวางแผนจัดหาเงินสด และควบคุม     

การใชเงินสดตลอดอายุโครงการ (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล และ อัจฉรา ชีวตระกูลกิจ. 2542: 7-15) 
5. เกณฑการตัดสินใจลงทุน  

  การตัดสินใจลงทนุในโครงการใดโครงการหนึง่ เปนการตัดสินใจที่มี

ความสาํคัญ 

มากเพราะวาการลงทุนในแตละครั้งตางตองใชเงนิลงทนุเปนจํานวนมาก 

ในขณะที่ ผลตอบแทนนัน้จะเปนผลตอบแทนที่จะเกิดขึ้นในอนาคต ดังนัน้จึงควรมีเกณฑการตัดสินใจ 

ลงทนุเพื่อชวยลดความเสี่ยงของโครงการทีล่งทนุไป การศึกษาครั้งนี้ ใชเครื่องมือทางการเงินตางๆ 

ไดแก Payback Period, NPV, IRR ในการวิเคราะหศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 

5.1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) การพิจารณาถึงป

ที่จะไดรับผลตอบแทนเทากบัเงินที่ลงทนุโดยยิ่งถาโครงการมีระยะเวลาคืนทุนที่เร็วก็ถือวาเปน     

โครงการที่เหมาะแกการลงทนุ 

5.2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) เปนเกณฑ

การประเมนิโครงการโดยดผูลจากของมลูคาปจจุบัน ถา มูลคาปจจุบัน (NPV) มีคาเปนบวกแสดงวาเปน

โครงการที่เหมาะสมที่จะลงทุน ในทางกลบักันมูลคาปจจุบัน (NPV) มีคาเปนลบแสดงวาไมควรลงทนุใน

โครงการนั้นๆ 

5.3. อัตราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (Internal rate of return: 

IRR) เปนเกณฑการเปรยีบเทียบอัตราผลตอบแทนการลงทนุกับผลตอบแทนขั้นต่าํหรืออัตราดอกเบี้ย

ของธนาคารหรือสถาบันการเงินตางๆ หากอัตราผลตอบแทนสงูกวาแสดงวาเปนโครงการที่ควรจะ     

ลงทนุ 
6. การวิเคราะหจุดคุมทุน (Break-Even Point: BEP) 

    การวิเคราะหจุดคุมทุนเปนการศึกษาความสัมพันธระหวางตนทุนคงที่     

ตนทุนผันแปร และกําไรโดยจะเปนการศึกษาหาจุดที่มูลคาการขายคุมกับตนทุนการผลิตทั้งสิ้น ผลของ

การวิเคราะหจะทําใหทราบวาที่จุดคุมทุนจะมีปริมาณการขายเทาใด มีราคาตอหนวยเปนอยางไร     

ถาตองการดําเนินงานใหไดกําไรจะตองตั้งราคาใหสูงกวาจุดคุมทุน หรือมิฉะนั้นก็ต้ังราคาขายที่        

จุดคุมทุน แตขายใหไดมากกวาปริมาณจุดคุมทุน (จันทนา จันทโร และศิริจันทร ทองประเสริฐ. 2545: 

100) 
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   เครื่องมือวิเคราะหทางการเงิน 
1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) หมายถึงระยะเวลาของกระแสเงนิสดรับ     

ที่คาดวาจะไดรับในอนาคตเทากบัเงนิลงทนุเริ่มแรกของโครงการพอดี (สุพาดา สิริกุตตาและคณะ. 

2543: 148) มีสูตรดังนี้ 

    PB  =                เงนิลงทนุเริ่มแรก                 .                 

       กระแสเงินสดสุทธทิี่คาดวาจะไดรับตอป 

 

เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

   ถา PB   ≤ อายุของโครงการจะยอมรับโครงการ 
   ถา PB   > อายุของโครงการจะปฎิเสธโครงการ 

 
 

2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) หมายถงึมูลคาปจจุบันของ

กระแสเงินสดรับหลังภาษีของโครงการลงทุนหักดวยกระแสเงินสดจายลงทุน (Keown and others. 

1996: 318) มีสูตรดังนี้ 

        n 

   NPV = ∑  ACFt      -  IO 
  t = 1    (1+k)t 

 

โดยที่ ACFt = กระแสเงินสดรับหลังภาษีในระยะเวลา t 

k    = อัตราตนทนุของเงนิทนุหรืออัตราผลตอบแทนที่ตองการ 

IO  = กระแสเงินสดจายลงทนุ 

n  = อายุของโครงการลงทุน 

 

เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

  ถา NPV  ≥ 0 จะยอมรับโครงการ 
  ถา NPV  < 0 จะปฎิเสธโครงการ 

 

3. อัตราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (Internal rate of return: IRR) หมายถงึ การ

คํานวนหาอัตราคิดลดที่มีผลทําใหมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรบัในอนาคต เทากบัเงนิลงทนุที่จาย
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ในปจจุบัน นัน่คือมูลคาปจจบัุนของเงินสดรับเทากับมูลคาปจจุบันของเงินสดจาย (สุพาดา สิริกุตตา

และคณะ. 2543: 153) มีสูตรดังนี้ 

        n 

   C = ∑   CFt 
      t = 1     (1+IRR)t 

 

โดยที่ C = เงินลงทนุเริ่มแรก หรือเงินลงทุนที่จายในปจจุบัน 

CFt  = กระแสเงินสดรับในแตละป 

n  = อายุของโครงการ 

t  = ระยะเวลาที่ไดรับผลตอบแทนตั้งแตปที ่1 ถึงปที่ n 

IRR  = อัตราผลตอบแทนคิดลด 

 

เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

ถา IRR ≥ อัตราผลตอบแทนที่ตองการจะยอมรับโครงการ 
ถา IRR < อัตราผลตอบแทนที่ตองการจะปฎิเสธโครงการ 

 

4. การวิเคราะหจดุคุมทุน (Break-Even Point: BEP) มีสูตรดังนี ้

 

X =   f 

 p-v 

 

โดยที ่X = ปริมาณการผลิต(หรือปริมาณการขาย)ที่จดุคุมทุน 

f  = ตนทนุคงที ่

p  = ราคาขายตอหนวย 

v  = ตนทนุผันแปรตอหนวย 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ

และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้  

 
สัญลกัษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมลู 

 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

 S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 

 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Sum of Squares) 

 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 

 df  แทน ระดับชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงาย (Pearson’s Correlation) 

 Prob. แทน คาความนาจะเปนที่คาสถิติที่ใชทดสอบจะตกอยูในชวงปฏิเสธหรือยอมรับ 

     สมมติฐาน 

 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 **        แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 Sig   แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรม SPSS คํานวณไดใชใน 

     การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 
การนาํเสนอผลการวิเคราะหความเปนไปไดทางการตลาด 
 

จากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ที่ผูวิจัยไดทําเก็บขอมูลการวิจัย จึงนําขอมูลที่ไดมานําเสนอ

ไดดังนี้ 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมลูปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย 

หลังสวน 6 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย 

หลังสวน 6 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ 

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลความเปนไปไดทางการตลาด 
 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน 
และระดับการศึกษาสงูสุด 
 

ตาราง 1 แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจาํแนกตาม อายุ อาชีพ   

     รายไดตอเดือน และระดบัการศึกษาสงูสุด 

 

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

1. อาย ุ   

20-23 ป 63 15.7 

24-27 ป 146 36.5 

28-31 ป 56 14.0 

32-35 ป 53 13.3 

35 ปข้ึนไป 82 20.5 

รวม 400 100.0 

2. อาชีพ   

นักเรียน/นักศกึษา 28 7.0 

พนกังานบริษทัเอกชน 304 76.0 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 45 11.2 

ประกอบกิจการสวนตวั 23 5.8 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 1 (ตอ)   

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

3. รายไดตอเดือน   

ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 3 0.8 

5,001-10,000 บาท 42 10.5 

10,001-15,000 บาท 167 41.7 

15,001-20,000 บาท 66 16.5 

20,001-25,000 บาท 36 9.0 

25,001-30,000 บาท 42 10.5 

30,001 บาทขึน้ไป 44 11.0 

รวม 400 100.0 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด   

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 6 1.5 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 36 9.0 

อนุปริญญา/ ปวส. 44 11.0 

ปริญญาตรี 257 64.2 

สูงกวาปริญญาตรี 57 14.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 1  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สามารถจําแนกหัวขอได

ดังนี้   

 ดานอายุ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุระหวาง 24– 27 ป  มีจํานวน 146 

คน  คิดเปนรอยละ 36.5 รองลงมาคือ ชวงอายุ 35 ปข้ึนไป  มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ชวง

อายุระหวาง 20– 23 ป  มีจํานวน 63 คน  คิดเปนรอยละ 15.7 ชวงอายุระหวาง 28– 31 ป  มีจํานวน 

56 คน  คิดเปนรอยละ 14.0 และชวงอายุระหวาง 32– 35 ป  มีจํานวน 53 คน  คิดเปนรอยละ 13.3

ตามลําดับ 
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 ดานอาชีพ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 

304 คน คิดเปนรอยละ 76.0 รองลงมาคือ อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 45 คน คิดเปนรอย

ละ 11.2 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 และอาชีพประกอบกิจการ

สวนตัว มีจํานวน 23 คน   คิดเปนรอยละ 5.8 ตามลําดับ 

 

 ดานรายไดตอเดือน  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 10,001-15,000 

บาท มีจํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.7 รองลงมาคือ ผูมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท มี

จาํนวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 ผูมีรายไดระหวาง 30,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอย

ละ 11ผูมีรายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท และผูมีรายไดระหวาง 25,001- 30,000 บาท มีจํานวน 

42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ผูมีรายไดระหวาง 20,001- 25,000 บาท มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 

และผูมีรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

 

 ดานระดับการศึกษาสูงสุด  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุดคือ

ปริญญาตรี มีจํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.2 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาสูงสุดสูงกวาปริญญา

ตรี มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 ระดับการศึกษาสูงสุดอนุปริญญา/ ปวส. มีจํานวน 44 คน คิด

เปนรอยละ 11 ระดับการศึกษาสูงสุดมัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 

และระดับการศึกษาสูงสุดมัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 ตํ่ากวา

มัธยมศึกษาตอนปลายจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 
 

ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกับรายไดตอเดือน ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

1. รายได ตอเดือน   

ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 45 11.3 

10,001-15,000 บาท 167 41.7 

15,001-20,000 บาท 66 16.5 

20,001-25,000 บาท 36 9.0 

25,001-30,000 บาท 42 10.5 

30,001 บาทข้ึนไป 44 11.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 2 (ตอ)   

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

2. ระดับการศึกษาสูงสุด   

ตํ่ากวาหรือเทยีบเทามัธยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. 
42 10.5 

อนุปริญญา/ ปวส. 44 11.0 

ปริญญาตรี 257 64.2 

สูงกวาปริญญาตรี 57 14.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 2  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สามารถจําแนกตาม

รายไดตอเดือน ระดับการศึกษาสูงสุด ไดดังนี้ 

 

 ดานรายไดตอเดือน  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 10,001-15,000 

บาท มีจํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.7 รองลงมาคือ ผูมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท มี

จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 รายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีจํานวน 45 คน คิดเปน

รอยละ 11.3 ผูมีรายไดระหวาง 30,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 และผูมีรายได

ระหวาง 25,001- 30,000 บาท มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตามลําดับ 

 

 ดานระดับการศึกษาสูงสุด  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุดคือ

ปริญญาตรี มีจํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.2 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาสูงสุดสูงกวาปริญญา

ตรี มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 ระดับการศึกษาสูงสุดอนุปริญญา/ ปวส. มีจํานวน 44 คน คิด

เปนรอยละ 11 ระดับการศึกษาสูงสุดต่ํากวาหรือเทียบเทามัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.มีจํานวน 42 

คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลัง
สวน 6 

 

ตาราง 3 แสดงสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย  

     หลังสวน 6  

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ X S.D. ระดับความสาํคัญ 

เมื่อสวมใสแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดีข้ึน 4.17 0.85  สําคัญมาก 

ทําจากวัสดุทีม่ีคุณภาพ และประณีตในการตัดเย็บ 3.84 0.75  สําคัญมาก 

เสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและ

บุคลิกที่ดี 

 

4.25 

 

0.79 

  

สําคัญมากที่สุด 

รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนยิม ไมเชย ไมลาสมัย 3.83 0.76  สําคัญมาก 

มีสีสันทีห่ลากหลายใหเลือก 3.92 0.79  สําคัญมาก 

มีลายใหเลือกหลากหลาย 3.87 0.75  สําคัญมาก 

มีขนาด (Size) ใหเลือกมาก 3.92 0.85  สําคัญมาก 

รวม 3.97 0.79  สําคัญมาก 

 

 จากตาราง 3 สรุปผลความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑของการตั้งรานเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไดดังนี้  

 

 จากการวิเคราะหแปลผลระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  โดยรวมในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.97) และ

เมื่อพิจารณารายขอ  พบวา  ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่อยูในระดับสําคัญ

มากที่สุด  คือ  เสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและบุคลิกที่ดี (คาเฉลี่ย 4.25)  สวน

ขออ่ืน ๆ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับสําคัญ

มาก 
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ตาราง 4 แสดงสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคาของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย          

หลังสวน 6  

 

ปจจัยทางการตลาดดานราคา X S.D. ระดับความสาํคัญ 

ราคาเหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ 3.97 0.89 สําคัญมาก 

สามารถตอรองราคาสนิคาได 4.05 0.97 สําคัญมาก 

มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน 3.84 1.03 สําคัญมาก 

ราคาเสนอขายเหมาะสมกบัสินคา 4.07 0.96 สําคัญมาก 

รวม 3.98 0.96 สําคัญมาก 

 

 จากตาราง 4 สรุปผลความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคาของการตั้งรานเสื้อแฟชั่น      

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไดดังนี้  

 

 จากการวิเคราะหแปลผลระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดดานราคาของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานราคาโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.98) และเมื่อ

พิจารณารายขอ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานราคาอยูใน

ระดับสําคัญมากทุกขอ 

 

ตาราง 5 แสดงสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอย      

หลังสวน 6 

 

ปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ัง X S.D. ระดับความสาํคัญ 

มีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา 4.08 0.89 สําคัญมาก 

อยูใกลกับสถานที่พกั หรือ ที่ทาํงาน 3.93 0.92 สําคัญมาก 

ทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา 3.80 0.81 สําคัญมาก 

ทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เชน ที่จอดรถ 

หองน้ํา 

 

3.66 

 

1.04 

 

สําคัญมาก 

รวม 3.87 0.91 สําคัญมาก 
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 ตาราง 5 สรุปผลความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังของการตั้งรานเสื้อแฟชั่น      

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไดดังนี้  

  

 จากการวิเคราะหแปลผลระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดดานทําเลที่ต้ังของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.87) และ

เมื่อพิจารณารายขอ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานทาํเล ทีต้ั่ง

อยูในระดับสําคัญมากทุกขอ 

 

ตาราง 6 แสดงสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่น

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด X S.D. ระดับความสาํคัญ 

มีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถอืบัตรสมาชิก 3.43 1.15  สําคัญมาก 

มีของสมมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของ

ทางราน 

 

3.40 

 

1.10 

  

สําคัญปานกลาง 

มีการรับประกนัสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วนั 3.72 1.11  สําคัญมาก 

มีมุมจัดวางและแนะนําสนิคาใหม 3.60 0.93  สําคัญมาก 

มีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว 2.96 1.02 สําคัญปานกลาง 

พนกังานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดี 3.23 0.87 สําคัญปานกลาง 

พนกังานขายมีอัธยาศยัและใหขอมลูหรือคําแนะนําที่ดี 3.91 0.99  สําคัญมาก 

รวม 3.46 1.02  สําคัญมาก 

 

 ตาราง 6 สรุปผลความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของการตั้ง

รานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไดดังนี้  

 

 จากการวิเคราะหแปลผลระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดดานการสงเสริมการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม  ในระดับ

สําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.46) และเมื่อพิจารณารายขอ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ



 60 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับสําคัญมาก คือ  มีการใหสวนลดกับลูกคาที่

ถือบัตรสมาชิก   มีการรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน   มีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม  

และพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี  สวนขออ่ืน ๆ ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับสําคัญปานกลาง 

  
ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย 
หลังสวน 6 
 
ตาราง 7 จํานวน และรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความชื่นชอบการซื้อเสื้อผาแฟชั่นผูหญิง 
  

ทานเปนบุคคลที่ชื่นชอบการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงหรือไม จํานวน (คน) รอยละ 

ชอบ 342 85.5 

ไมชอบ 58 14.5 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 7 ในจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวารอยละ 85.5  

เปนผูที่ชื่นชอบซื้อเสื้อผาแฟชั่นผูหญิง ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 342 และไมชื่นชอบซ้ือเสื้อผาแฟชั่นผูหญิง 

รอยละ 14.5 จํานวน 58 คน ตามลําดับ 
 
ตาราง  8  แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 จําแนกตามทําเลที่ต้ัง 

 

ดานทําเลดีหรือไม X S.D. ทําเลดี 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ตามแผนที่

ทานคิดวาทําเลดีหรือไม 

 

3.50 

 

0.78 

 

ทําเลดีมาก 

รวม 3.50 0.78 ทําเลดีมาก 

 

จากตาราง  8  แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 จําแนก

ตามทําเลที่ต้ัง นํามาวิเคราะหแปลผลแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลัง
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สวน 6   โดยผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงโดยทําเลที่ต้ัง

ของรานตามแผนที่อยูในระดับทําเลดีมากโดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.50 

 

ตาราง  9  แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  

 

แนวโนมการซื้อ X S.D. แนวโนมการซื้อ 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ตามแผนที่

ทานจะไปใชซือ้สินคาหรือไม 

 

3.79 

 

0.95 

 

ซื้อแนนอน 

รวม 3.79 0.95 ซ้ือแนนอน 

 

จากตาราง  9  แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นํามา

วิเคราะหแปลผลแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยผูตอบ

แบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงอยูในระดับการซื้อแนนอนโดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79 

 

ตาราง 10 จํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถามที่ที่มีพฤติกรรมชื่นชอบการซื้อเสื้อผาแฟชั่น

ผูหญิง 

  

พฤติกรรมการซื้อของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

1.เสื้อสายเดีย่ว   

    ไมซื้อ 201 58.77 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 115 33.63 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 18 5.26 

    ซื้อจํานวน 3 ตัว 8 2.34 

รวม 342 100 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

2. เสื้อกลาม   

    ไมซื้อ 181 52.93 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 147 42.99 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 10 2.92 

    ซื้อจํานวน 3 ตัว 2 0.58 

    ซื้อจํานวน 4 ตัว 2 0.58 

รวม 342 100 

3. เสื้อแขนสัน้    

    ไมซื้อ 164 47.96 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 171 50.00 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 5 1.46 

    ซื้อจํานวน 3 ตัว 2 0.58 

รวม 342 100 

4. เสื้อแขนสามสวน   

    ไมซื้อ 266 77.78 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 72 21.05 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 4 1.17 

รวม 342 100 

5. เสื้อแขนยาว   

    ไมซื้อ 241 70.47 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 99 28.95 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 2 0.58 

รวม 342 100 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

6. อ่ืนๆ  (เสือ้เกาะอก, เสื้อยีนส, เสื้อทีเชิ๊ต  
             และเสื้อไหมพรม)   

    ไมซื้อ 315 92.11 

    ซื้อจํานวน 1 ตัว 14 4.09 

    ซื้อจํานวน 2 ตัว 2 0.58 

    ซื้อจํานวน 3 ตัว 9 2.64 

    ซื้อจํานวน 4 ตัว 2 0.58 

รวม 342 100 

7. วันทีท่านไปซ้ือมากที่สดุ   

จันทร-อังคาร 32 9.36 

พุธ-พฤหัสบดี 83 24.27 

ศุกร 227 66.37 

รวม 342 100.0 

8. ชวงเวลาใดทานจะไปซือ้มากทีสุ่ด   

10.01 น. -12.00น. 29 8.48 

12.01 น. -14.00น. 198 57.89 

14.01 น. -16.00น. 10 2.93 

16.01 น. -18.00น. 105 30.70 

รวม 342 100.0 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

9. เหตุผลทีส่าํคัญที่สุดที่ทานซ้ือเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน
ซอยหลังสวน 6     

สะดวกในการเดินทาง 89 26.02 

มีสินคาหลากหลาย 113 33.04 

ราคาสินคาเหมาะสม 64 18.71 

มีสินคาใหมๆเสมอ 41 11.99 

คุณภาพของสนิคา 35 10.24 

รวม 342 100.0 

 

 จากตาราง 10 แสดงถึง จํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถามที่มีพฤติกรรมชื่นชอบการ

ซื้อเสื้อผาแฟชั่นผูหญิงจํานวน 342 คน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

 ลักษณะเสื้อที่เปนเสื้อสายเด่ียว มีผูตอบแบบสอบถามไมซื้อจํานวน  201 คน คิดเปนรอยละ 

58.77 รองลงมา ซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 33.63  ซื้อจํานวน 2 ตัว จํานวน 18 

คน คิดเปนรอยละ 5.26  และซื้อจํานวน 3 ตัว จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.34  ตามลําดับ 

 

ลักษณะเสื้อที่เปนเสื้อกลาม มีผูตอบแบบสอบถามไมซื้อจํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 52.93 

รองลงมา ซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 42.99  ซื้อจํานวน 2 ตัว จํานวน 10 คน คิด

เปนรอยละ 2.92  ซื้อจํานวน 3 ตัว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.58 และซื้อจํานวน 4 ตัว จํานวน      

2 คน คิดเปนรอยละ 0.58   ตามลําดับ 

 

 ลักษณะเสื้อที่เปนเสื้อแขนสั้น มีผูตอบแบบสอบถามซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 171 คน คิดเปน

รอยละ 50.00 รองลงมา ไมซื้อ จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 47.96  ซื้อจํานวน 2 ตัว จํานวน 5 คน 

คิดเปนรอยละ 1.46  และซื้อจํานวน 3 ตัว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.58  ตามลําดับ 
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ลักษณะเสื้อที่เปนเสื้อแขนสามสวน มีผูตอบแบบสอบถามไมซื้อจํานวน  266 คน คิดเปน   

รอยละ 77.78 รองลงมา ซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 21.05  และซื้อจํานวน 2 ตัว 

จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.17  ตามลําดับ 

 

ลักษณะเสื้อที่เปนเสื้อแขนยาว มีผูตอบแบบสอบถามไมซื้อจํานวน  241 คน คิดเปนรอยละ 

70.47 รองลงมา ซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 28.95  และซื้อจํานวน 2 ตัว จํานวน   

2 คน คิดเปนรอยละ 0.58  ตามลําดับ 

 

ลักษณะเสื้อที่เปนแบบอื่นๆ มีผูตอบแบบสอบถามไมซื้อจํานวน 315 คน  คิดเปนรอยละ 

92.11  รองลงมา ซื้อจํานวน 1 ตัว จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 4.09  ซื้อจํานวน 3 ตัว จํานวน 9 คน 

คิดเปนรอยละ 2.64  ซื้อจํานวน 2 ตัว และซื้อ จํานวน 4 ตัว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.58    

 

วันที่ผูตอบแบบสอบถามไปซื้อสินคามากที่สุด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไปซื้อสินคา

ในวันศุกร จํานวน 227 คน คิดเปนรอยละ 66.37 รองลงมาคือ วันพุธ – วันพฤหัสบดี  จํานวน 83 คน 

คิดเปนรอยละ 24.27 และวันจันทร - วันอังคาร  จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 9.36 ตามลําดับ 

 

ชวงเวลาที่ผูตอบแบบสอบถามไปซื้อสินคามากที่สุด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไปซื้อ

สินคาในชวงเวลา 12.01 น. -14.00น. จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 57.89 รองลงมาคือ ชวงเวลา 

16.01 น. -18.00น.  จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 30.70  ชวงเวลา 10.01 น. -12.00น..  จํานวน 29 

คน คิดเปนรอยละ 8.48 และชวงเวลา  14.01 น. -16.00น. จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.93 

ตามลําดับ 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ผูตอบแบบสอบถามไปซื้อสินคา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  

คือ  มีสินคาหลากหลาย จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 33.04 รองลงมาคือสะดวกในการเดินทาง 

จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 26.02 ราคาสินคาเหมาะสม จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 18.71 มี

สินคาใหมเสมอๆ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 18.71 และคุณภาพของสินคา จํานวน 35 คน คิดเปน

รอยละ 10.24 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ 
แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 
 

4.1 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย

หลังสวน 6 แตกตางกัน  (สมมติฐานขอที่ 1) 

 H0  : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น    

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตาง   

 H1  : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น    

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 

ตาราง 11  แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช  Levene’s Test 
 

 
Levene’s 

Test 
df1 df2 Sig. 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

7.774* 

 

4 

 

395 

 

.000 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตาราง 12  แสดงตรวจสอบคา Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means 
Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

2.519* 

 

4 

 

281.242 

 

.042 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

 จากตาราง 11 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ตามแผนที่ทานจะไปใชซือ้สินคา

หรือไม พบวาคา  Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาทดสอบความแปรปรวนไมเทากัน        

การทดสอบสมมติฐานจึงไมสามารถใชการวิเคราะหตัวแปรทางเดียวได (One-Way ANOVA) จะตอง

ใช  ตาราง Robust Tests of Equality of Means (Brown-Forsythe) จากตาราง 12 พบวาคา Sig. 

เทากับ .042 ซึ่งนอยกวา .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงตองนําไปเปรียบเทียบ

พหูคูณ (Mutiple comparison)  

 

  และเพื่อใหทราบวาการศึกษาในรายคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 

Least  Significant  Difference  (LSD)  ดังแสดงในตาราง  ดังนี้ 

 

ตาราง 13 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 จําแนกตามระดับอายุ  โดยใชวิธี 

Least  Significant  Different  (LSD) 
 

อายุ X 20-23 ป 24-27 ป 28-31 ป 32-35 ป 35 ปขึ้นไป 
    3.86 3.73 3.52 4.04 3.89 

20-23 ป 3.86 - .13 .34 -.18 -.03 

   (.358) (.051) (.306) (.834) 

24-27 ป 3.73 - - .21 -.31* -.16 

    (.162) (.040) (.209) 

28-31 ป 3.52 - - - -.52* -.37* 

     (.004) (.024) 

32-35 ป 4.04 - - - - 0.15 

      (.376) 

35 ปขึ้นไป 3.89 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห แสดงวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 24 – 27 ป กับอายุระหวาง 

32 – 35 ป มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ไดจากการคํานวณ เทากับ .040 ซึ่งนอยกวา .05       

หมายความวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 24 – 27 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น        

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 32 – 35 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่    

.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ -.31 
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 ผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 28 – 31 ป กับอายุระหวาง 32 – 35 ป มีคาระดับความสําคัญทาง

สถิติที่ไดจากการคํานวณ เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง         

28 – 31  ป มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นอยกวาผูบริโภคที่

มีอายุระหวาง 32 – 35 ป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่  .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ -.52 

 

ผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 28 – 31 ป กับอายุ 35 ปข้ึนไป มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ได

จากการคํานวณ เทากับ .024 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 28 – 31  ป มี

แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ  35 ป

ข้ึนไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่  .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ -.37 
 
4.2 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน

ซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน  (สมมติฐานขอที่ 1) 

            H0  : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น  

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตาง   

 H1  : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น   

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 
ตาราง 14  แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช  Levene’s Test 
 

 
Levene’s 

Test 
df1 df2 Sig. 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

2.335 

 

3 

 

396 

 

.073 
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ตาราง 15  แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อ จําแนกตามอาชีพ 
 

แหลงความ df SS MS F Prob. 

แปรปรวน     

ระหวางกลุม 3 1.943 .648 .713 .545 

หากมีรานเสือ้
แฟชั่นผูหญิงใน
ซอยหลังสวน 6 
ตามแผนที่ทานจะ
ไปใชซ้ือสินคา
หรือไม 

ภายในกลุม 
396 359.834 .909   

  รวม 399 361.777    

  

 จากตาราง 14 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ตามแผนที่ทานจะไปใชซือ้สินคา

หรือไม พบวาคา  Sig. เทากับ .073 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาทดสอบความแปรปรวนเทากัน การ

ทดสอบสมมติฐานจึงใชการวิเคราะหตัวแปรทางเดียว (One-Way ANOVA) จากตาราง 15  พบวาคา 

Sig. เทากับ .545 ซึ่งมากกวา .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เสือ้แฟชัน่

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว 

 

4.3 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อแฟชั่น     

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน  (สมมติฐานขอที่ 1) 

 H0  : ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตาง   

   H1  : ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 
ตาราง 16 แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช  Levene’s Test 
 

 
Levene’s 

Test 
df1 df2 Sig. 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

.697 

 

6 

 

393 

 

.652 
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ตาราง 17  แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อ จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

แหลงความ df SS MS F Prob. 

แปรปรวน     

ระหวางกลุม 6 11.806 1.968 2.210* .041 

หากมีรานเสือ้
แฟชั่นผูหญิงใน
ซอยหลังสวน 6 
ตามแผนที่ทานจะ
ไปใชซ้ือสินคา
หรือไม 

ภายในกลุม 
393 349.972 .891   

  รวม 399 361.778    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

 จากตาราง 16 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ตามแผนที่ทานจะไปใชซือ้สินคา

หรือไม พบวาคา  Sig. เทากับ .652 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาทดสอบความแปรปรวนเทากัน การ

ทดสอบสมมติฐานจึงใชการวิเคราะหตัวแปรทางเดียว (One-Way ANOVA) จากตาราง 17 พบวาคา 

Sig. เทากับ .041 ซึ่งนอยกวา .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดที่แตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงตองนําไป

เปรียบเทียบพหูคูณ (Mutiple comparison)   

  

 และเพื่อใหทราบวาการศึกษาในรายคูใดที่มีความแตกตางกันจึงทําการทดสอบตอไปดวยวิธี 

Least  Significant  Difference  (LSD)  ดังแสดงในตาราง  ดังนี้ 
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ตาราง  18 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 จําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 

โดยใชวิธี Least  Significant  Different  (LSD) 
 

รายได 

 
 
X 

ตํ่ากวาหรือ 
เทากับ 

10,000 บาท 

10,001- 
15,000 

15,001- 
20,000 

20,001- 
25,000 

25,001- 
30,000 

30,001 ขึ้น
ไป 

    4.2 3.77 3.86 3.53 3.64 3.7 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท 4.2 - .43* .34 .67* .56* .50* 

   (.007) (.066) (.002) (.006) (.014) 

10,001-15,000 3.77 - - -.09 .24 .13 .07 

    (.506) (.159) (.426) (.671) 

15,001-20,000 3.86 - - - .34 .22 .16 

     (.086) (.236) (.386) 

20,001-25,000 3.53 - - - - -.12 -.18 

      (.214) (.212) 

25,001-30,000 3.64 - - - - - -.06 

       (.762) 

30,001 ขึ้นไป 3.7 - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห แสดงวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 

10,000 บาท กับรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-15,000 บาท มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ได

จากการคํานวณ เทากับ .007 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือ

เทากับ 10,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มากกวา

ผูบริโภคที่รายไดตอเดือนระหวาง 10,001-15,000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่  .05 โดยมีผลตาง

ของคาเฉลี่ยเทากับ .43 

 



 72 

ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายไดตอเดือนระหวาง 

20,001-25,000 บาท มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ไดจากการคํานวณ เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา 

.05 หมายความวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีแนวโนม             

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มากกวาผูบริโภคที่รายไดตอเดือน

ระหวาง 20,001-25,000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่  .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .67 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายไดตอเดือนระหวาง 

25,001-30,000 บาท มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ไดจากการคํานวณ เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา 

.05 หมายความวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีแนวโนม              

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มากกวาผูบริโภคที่รายไดตอเดือน

ระหวาง 25,001-30,000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่  .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .56 

 

ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายไดตอเดือนระหวาง 

30,001 บาทขึ้นไป มีคาระดับความสําคัญทางสถิติที่ไดจากการคํานวณ เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา .05 

หมายความวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการ  

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มากกวาผูบริโภคที่รายไดตอเดือนระหวาง 30,001 บาท

ข้ึนไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .50 

 

4.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น  

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน  (สมมติฐานขอที่ 1) 

 H0  : ผูบริโภคที่ระดับการศึกษาแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตาง   

   H1  : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 

ตาราง 19  แสดงตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช  Levene’s Test 
 

 
Levene’s 

Test 
df1 df2 Sig. 

หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

1.700 

 

3 

 

396 

 

.166 
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ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อ จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

แหลงความ df SS MS F Prob. 

แปรปรวน     

ระหวางกลุม 3 2.643 0.881 0.972 0.406 

หากมีรานเสือ้แฟชั่น
ผูหญิงในซอยหลัง
สวน 6 ตามแผนที่
ทานจะไปใชซ้ือ
สินคาหรือไม 

ภายในกลุม 
396 359.134 0.907     

  รวม 399 361.778    

 

จากตาราง 19 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ตามแผนที่ทานจะไปใชซื้อสินคา

หรือไม พบวาคา  Sig. เทากับ .166 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาทดสอบความแปรปรวนเทากัน การ

ทดสอบสมมติฐานจึงใชการวิเคราะหตัวแปรทางเดียว (One-Way ANOVA) จากตาราง 20 พบวาคา 

Sig. เทากับ .406 ซึ่งมากกวา .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว 
 

4.5 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   (สมมติฐานขอที่ 2) 

 H0: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนม              

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

 H1:  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   
 

ตาราง 21 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับแนวโนม 

 พฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6  
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ Pearson 

Correlation 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

เมื่อสวมใสแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดีข้ึน .098 .051 ไมมีความสัมพันธ 

ทําจากวัสดุทีม่ีคุณภาพ และปราณีตในการตัดเย็บ .128* .010 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 
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ตาราง 21 (ตอ)    

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ Pearson 

Correlation 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

เสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปราง

และบุคลิกที่ดี .034 .493 ไมมีความสัมพันธ 

รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนยิม ไมเชย ไม

ลาสมัย .150** .003 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีสีสันทีห่ลากหลายใหเลือก .007 .897 ไมมีความสัมพันธ 

มีลายใหเลือกหลากหลาย .131** .009 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีขนาด (Size) ใหเลือกมาก .017 .732 ไมมีความสัมพันธ 

** ระดับความมีนัยสาํคัญที่ .01 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 21 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ   

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 ในดานผลิตภัณฑ สามารถวิเคราะห    

ไดดังนี้ 

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ เมื่อสวมใสแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดี

ข้ึน กับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .051 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมี

ความสัมพันธกับเมื่อสวมใสแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดี ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ ทําจากวัสดุที่มีคุณภาพ และปราณีตในการ     

ตัดเย็บ  มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ 

.010 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง   

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับผลิตภัณฑที่ทําจากวัสดุที่มี     

คุณภาพ และปราณีตในการตัดเย็บ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์        

สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .128  แสดงวา  ผลิตภัณฑที่ทําจากวัสดุที่มีคุณภาพ และปราณีตในการตัดเย็บ
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มีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ  เสื้อแฟชั่นผูหญิงที่ทําจากวัสดุ

ที่มีคุณภาพ และประณีตในการตัดเย็บดี จะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ เสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมี    

รูปรางและบุคลิกที่ดี กับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .493 

ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน      

ซอยหลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธกับเสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและบุคลิกที่ดี

ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนิยม ไมเชย     

ไมลาสมัย มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ 

.003 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง  

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับรูปแบบของเสื้อมีความเปน   

สมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์       

สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .150 แสดงวา  รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัยมี

ความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ  ถารานมีเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่มี

รูปแบบของเสื้อเปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัยมาก  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ ผลิตภัณฑมีสีสันที่หลากหลายใหเลือก กับ

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .897 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมี

ความสัมพันธกับผลิตภัณฑมีสีสันที่หลากหลายใหเลือกที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ มีลายใหเลือกหลากหลายมีความสัมพันธกับ

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ . 009 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง

ในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับมีลายใหเลือกหลากหลาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .131 แสดงวา  การมีลายใหเลือกหลากหลายมี

ความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน  กลาวคือ  ถารานมีเสื้อแฟชั่นผูหญิงที่มี

ลายใหเลือกหลากหลายมาก  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 
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ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในหัวขอ มีขนาด (Size) ใหเลือกมาก กับแนวโนมการซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .732 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับ      

สมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธ

กับมีขนาด (Size) ใหเลือกมาก ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

4.6 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  (สมมติฐานขอที่ 2) 

 H0: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ    

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6    

 H1: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

 

ตาราง 22 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับแนวโนม          

พฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6  

 

ปจจัยดานราคา 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ Pearson 

Correlation 
Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ราคาเหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ .046 .364 ไมมีความสัมพันธ 

สามารถตอรองราคาสนิคาได .033 .516 ไมมีความสัมพันธ 

มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน .105* .036 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

ราคาเสนอขายเหมาะสมกบัสินคา -.014 .776 ไมมีความสัมพันธ 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 

จากตาราง 22 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับ     

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 ในดานผลิตภัณฑ สามารถวิเคราะหได

ดังนี้ 
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ปจจัยทางการตลาดดานราคาในหัวขอ ราคาเหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ กับแนวโนมการ

ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .364 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับ  

สมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธ

กับราคาที่เหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

 ปจจัยทางการตลาดดานราคาในหัวขอ สามารถตอรองราคาสินคาได กับแนวโนมการซื้อ   

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .516 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับ      

สมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธ

กับการสามารถตอรองราคาสินคาได ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

  

 ปจจัยทางการตลาดดานราคาในหัวขอ มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน มีความสัมพันธกับ

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .036 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง

ในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีปายแสดงราคาที่ชัดเจนขึ้น อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .105 แสดงวา  การมีปายแสดงราคา

ที่ชัดเจนมีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ เสื้อแฟช่ันผูหญิงถามี

ปายแสดงราคาที่ชัดเจน  จะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

 ปจจัยทางการตลาดดานราคาในหัวขอ ราคาเสนอขายเหมาะสมกับสินคา กับแนวโนมการซือ้

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .776 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับ      

สมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธ

กับราคาเสนอขายเหมาะสมกับสินคา ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

4.7 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  (สมมติฐานขอที่ 2) 

 H0: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

 H1: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังกับแนวโนม    

พฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 

 

ปจจัยดานทาํเลที่ต้ัง 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ Pearson 

Correlation 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

มีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา .156** .002 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

อยูใกลกับสถานที่พกั หรือ ที่ทาํงาน .264** .000 มีความสมัพนัธตํ่า 

ทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา .139** .005 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

ทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เชน 

ที่จอดรถ หองน้ํา 

 

.082 

 

.100 

 

ไมมีความสัมพันธ 

**   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 23 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังกับ

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 ในดานผลิตภัณฑ สามารถวิเคราะหได

ดังนี้ 

 

ปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังในหัวขอ ความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .002 ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการ

ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .156 

แสดงวา  ความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคามีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทาง

เดียวกัน กลาวคือ  ถามีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคาเสื้อแฟชั่นผูหญิงมากขึ้น  จะมีแนวโนม

การซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ ต้ังในหัวขอ  อยูใกลกับสถานที่พัก  หรือ  ที่ทํางาน  มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .000 ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการ
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ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีทําเลที่ต้ังที่อยูใกลกับสถานที่พัก หรือ       

ที่ทํางาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ  

.264 แสดงวา  ทําเลที่ต้ังอยูใกลกับสถานที่พัก หรือ ที่ทํางานมีความสัมพันธตํ่าและมีความสัมพันธไป

ในทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาทําเลที่ต้ังของรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงอยูใกลกับสถานที่พัก หรือ ที่ทํางาน  

จะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังในหัวขอ ทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา มีความสัมพันธกับ

แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง

ในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ     

ที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .139 แสดงวา  ทําเลที่ต้ังเหมาะสม

กับสินคามีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาทําเลที่ต้ังของราน  

เสื้อผาแฟชั่นผูหญิงเหมาะสมกับสินคา  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังในหัวขอ ทําเลที่ตั้งมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เชน       

ที่จอดรถ หองน้ํา กับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ  .10    

ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย

หลังสวน 6 ไมมีความสัมพันธกับทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เชนที่จอดรถ หองน้ํา           

ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

4.8 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม    

การตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  (สมมติฐานขอที่ 2) 

 H0: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  

 H1: ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม  

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   
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ตาราง 24 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับ

แนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ Pearson 

Correlation 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

มีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถอืบัตรสมาชิก .102* .042 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีของสมมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอด

กําหนดของทางราน .136** .007 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีการรับประกนัสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วนั .130** .009 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีมุมจัดวางและแนะนําสนิคาใหม .104* .038 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

มีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว .09 .073 ไมมีความสัมพันธ 

พนกังานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดี .127* .011 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

พนกังานขายมีอัธยาศยัและใหขอมูลหรือ

คําแนะนําที่ดี .124* .013 มีความสมัพนัธตํ่ามาก 

* * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 24 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสอน 6 ในดานผลิตภัณฑ สามารถ

วิเคราะหไดดังนี้ 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ มีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือ        

บัตรสมาชิก มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig.     

เทากับ .042 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)   

หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับมีการใหสวนลดกับ

ลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05โดยมีคาโดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   

( r ) เทากับ .102 แสดงวา  การใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิกมีความสัมพันธตํ่ามากและมี         
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ความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ  ถามีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิกของรานเสื้อ

แฟชั่นผูหญิง  จะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ มีของสมมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบ

ตามยอดกําหนดของทางราน  มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

พบวาคา Sig. เทากับ .007 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมี        

ของสมมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของทางราน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

โดย มีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .136 แสดงวา  การมีของสมมนาคุณเมื่อซื้อ    

สินคาครบตามยอดกําหนดของทางรานมีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน 

กลาวคือ  ถารานมีของสมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของทางรานเสื้อแฟชั่นผูหญิง  

ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ มีการรับประกันสินคา มีความสัมพันธ

กับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .009 ซึ่งนอยกวา .01 นั่น

คือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่น    

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับมีการรับประกันสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .130 แสดงวา  มีการรับประกันสินคา         

มีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ ถารานมีการรับประกันสินคา

การซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ มีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม      

มีความสัมพันธแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .038 ซึ่ง   

นอยกวา .05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนมการ

ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีมุมจัดวางและแนะนาํสนิคาใหม อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .104 แสดงวา  

การมีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหมมีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน 

กลาวคือ  ถารานเสื้อแฟชั่นผูหญิงมีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อ

แฟชั่นเพิ่มข้ึน 
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ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ มีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว 

กับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .073 ซึ่งมากกวา .05    

นั่นคือ  ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมมี

ความสัมพันธกับมีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ พนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดีมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. เทากับ .011         

ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง แนวโนม

การซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีพนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่

ดีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ( r ) เทากับ .127 

แสดงวา  การมีพนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดีมีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไป

ในทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาพนักงานขายของรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงมีหนาตาและบุคลกิทีดี่  ผูบริโภคจะ

มีแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นเพิ่มข้ึน 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในหัวขอ พนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูล

หรือคําแนะนําที่ดี  มีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 พบวาคา Sig. 

เทากับ .013 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)   

หมายถึง แนวโนมการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 มีความสัมพันธกับการมีพนักงานขาย      

มีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  ( r ) เทากับ .124 แสดงวา  การมีพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือ   

คําแนะนําที่ดี มีความสัมพันธตํ่ามากและมีความสัมพันธไปในทางเดียวกัน กลาวคือ ถาพนักงานขาย

ของรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี  ผูบริโภคจะมีแนวโนมการซื้อเสื้อ

แฟชั่นเพิ่มข้ึน 
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การนาํเสนอผลการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงิน 
 การวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินนี้จะศึกษาถึงผลประกอบการลวงหนา และกระแส   

เงินสดหมุนเวียนภายในโครงการ  และเนื่องจากการลงทุนในโครงการใดโครงการหนึ่งจะตองมีการ

บริหารและจัดสรรเงินทุนเปนอยางดี ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะใหโครงการมีสภาพคลองทางการเงินที่ดี และดวย

เหตุผลที่กลาวมาขางตนจึงตองมีการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน ดังนั้นการวิเคราะหความเปนไป

ไดทางการเงินจะทําใหทราบขอมูลโดยนําเสนอเปน  5  ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 การศึกษาตนทุน และผลตอบแทนโครงการ 

ตอนที่ 2   การวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ประกอบดวย งบกําไรขาดทุนลวงหนา งบดุล  

 ลวงหนา ประมาณการงบกระแสเงินสด 

ตอนที่ 3   การวิ เคราะหความเปนไปไดของโครงการโดยอาศัยเครื่องมือทางการเงิน

ประกอบดวย ระยะเวลาคืนทุน (PB) มูลคาปจจุบัน (NPV) อัตราผลตอบแทนของ

โครงการ (IRR) 

ตอนที่ 4  การวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point) 

ตอนที่ 5 การตัดสินใจลงทุนในโครงการ 

 
ผลการวิเคราะหความเปนไปไดทางการการเงิน 
 

สมมติฐานในการศึกษาความเปนไดทางดานการเงิน 

การศึกษาความเปนไปไดทางการเงินในการเปดรานเสื้อแฟชั่นในซอยหลังสวน 6    

จะประกอบดวยขอสมมติฐานทางการเงนิดังนี ้

1. เงินลงทุนจากสวนเจาของ 100 %  

2. คาเสื่อมราคา(Depreciation) กําหนดระยะเวลา 3 ป ตัดคาเสื่อมราคาแบบเสนตรง 

3. คาไฟฟาผันแปรตามชั่วโมงการทํางาน 

4. เงินเดือนคาจางพนักงาน จางพนักงาน 3 คน จางเปนรายวันวันละ 200 บาท คิดเปนเงิน 

13,200 บาท โดยคิดจากวันที่รานเปดทําการจํานวน  22  วันตอเดือน 

5. คาเชาและปรับปรุงสถานที่ 
 5.1   คาตกแตงรานและซื้ออุปกรณเบ็ดเตล็ด 160,200 บาท ใชเวลา 7 วัน 

 5.2   คาเชาเดือนละ 9,500 บาท  โดยพื้นที่มีขนาด 12 ตารางเมตร 

  5.3   คาเชามัดจํา 2 เดือน เปนเงิน 19,000 บาท เงินมัดจํานี้จะไดรับกลับคืนเมื่อส้ินอายุ  

โครงการและคาเชาลวงหนา 1 เดือน เปนเงิน 9,500 บาท 

6. คาใบปลิวสําหรับแนะนําราน 3,000 บาทโดยทําการแจกเพื่อประชาสัมพันธกอนเปดราน 
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7. รายไดคํานวณจากอัตราการซื้อเสื้อแตละประเภท จากแบบสอบถาม 

8. อัตราเงินเฟอไมมีผลกระทบตอกับการเปลี่ยนแปลงทางดานการเงินของโครงการ 
9. การคํานวณ Net Present Value ใชอัตราผลตอบแทน 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % 

รวมกับความเสี่ยงในการดําเนินงานอีก 4 % 

10. โครงการมีอายุ 3 ป เนื่องจากการทําสัญญาเชาครั้งแรกมีอายุสัญญา 3 ป หลังจากนั้นตอ

สัญญาทุกๆ 1 ป 
 
ตอนที่ 1 การศึกษาตนทุน และผลตอบแทนโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 การศึกษาความเปนไปไดของรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงบริเวณซอยหลังสวน 6  พื้นที่ของราน

ลักษณะเปนสี่เหลี่ยมผืนผา ขนาดกวาง 4 เมตร ยาว 3 เมตร ซึ่งมีพื้นที่รวม 12 ตารางเมตร 

 
ตนทุนหรือคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดําเนินงาน 

1. ตนทุนและคาใชจายในการลงทุน ไดแก 

 1.1 คาปรับปรุงและตกแตงสถานที่ ประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

  - คาตกแตงราน     30,000  บาท 

  - คาวอลลเปเปอร      7,000  บาท 

  - คาหองลองชุด       4,500  บาท 

- คาประตูเลื่อนติดกระจก     7,000  บาท 

- คางานไฟ       8,000  บาท 

- คาชั้นวางสินคาแบบกระจก     4,500  บาท 

  - คางานติดตั้งกระจกหนาราน     8,000  บาท 

  - คาปายไฟชื่อราน      7,500  บาท 
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  - งานตกแตงอื่นๆ    10,000  บาท 

  รวมเปนเงินทั้งสิ้น    86,500  บาท 

 1.2 คามัดจําและคาเชาพื้นที่ ประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

  - คาเชามัดจํา 2 เดือน เปนเงิน    19,000  บาท 

  - คาเชาเดือนละ       9,500  บาท 

1.3 ลงทุนซื้อเสื้อใหมเขารานครั้งแรก   79,000  บาท 

1.4 ซื้อเสื้อใหมเขาราน      34,000  บาทตอเดือน 

1.5 คาอุปกรณและคาเครื่องใชสํานักงาน 

  - คาเคานเตอรและเกาอี้นั่ง      8,000   บาท 

  - คาราวแขวนเสื้อและคาไมแขวนเสื้อ  11,000  บาท 

  - คาหุนแสดงชุด        4,500   บาท 

  - คาแอร       26,500  บาท 

  - คาตูเก็บเสื้อ        7,500   บาท 

  - คาเครื่องเสียง      15,000   บาท 

  - คาเครื่องคิดเลข ยี่หอ CANON รุน P1-DTS   1,200   บาท 

2. คาใชจายในการดําเนินงาน ไดแก 

2.1 เงินเดือนคาจางพนักงานขายเปนเงิน     13,200  บาท 

2.2 คาไฟฟาเดือนละ         1,500 บาท 

2.3 คาเสื่อมราคา(Depreciation) กําหนดระยะเวลา 3 ป ตัดคาเสื่อมราคาแบบเสนตรง 

       ไมมีมูลคาซาก 

2.4 คาใบปลิวสําหรับแนะนําราน       3,000 บาท 

2.5 คาใชจายอื่นๆ ไดแกคาพาหนะ ถุงใสสินคา    6,500  บาทตอเดือน 

 
ผลตอบแทนโครงการ 
 ผลตอบแทนของโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 สามารถคิดไดดังนี้ 

รายได    = จํานวนเสื้อแฟชั่นที่จําหนาย x อัตราคาเสื้อแฟชั่น  

  รายไดของโครงการตอป = 132,950 x 12 เดือน 

     = 1,595,400 บาทตอป 
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ตาราง 25  แสดงประมาณการจํานวนและรายไดจากการจําหนายเสื้อแฟชั่นตอป 

 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 
ยอดขายผลติภัณฑ จําหนาย

เสื้อ/ ป 
รายได 
ตอป 

จําหนาย 
เสื้อ ตอป 

รายได 
ตอป 

จําหนาย
เสื้อ/ ป 

รายได 
ตอป 

เสื้อสายเดี่ยว  100 บาท 2,100 210,000 2,208 220,800 2,316 231,600 

เสื่อกลาม  150 บาท 2,172 325,800 2,292 343,800 2,400 360,000 

เสื้อแขนสั้น  200 บาท 2,244 448,800 2,364 472,800 2,484 496,800 

เสื้อแขนสามสวน 250 บาท 960 240,000 1,008 252,000 1,068 267,000 

เสื้อแขนยาว  300 บาท 1,236 370,800 1,308 392,400 1,368 410,400 

รวม 8,712 1,595,400 9,180 1,681,800 9,636 1,765,800 

 

จากตาราง 25 สามารถคํานวณรายไดตอปจากการจําหนายเสื้อแฟชั่น ไดดังนี้ 
 
ปที่ 1 
รายไดจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (175 x 12) x 100 

     = 210,000 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (181 x 12) x 150 

     = 325,800 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (187 x 12) x 200 

     = 448,800 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (80 x 12) x 250 

     = 240,000 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (103 x 12) x 300 

     = 370,800 บาท 
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รวมรายไดจากการจําหนายเสื้อในปที่ 1  =1,595,400 บาท 

 

ปที่ 2 (โดยประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึนรอยละ 5 จากยอดขายปที่ 1) 

รายไดจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (184 x 12) x 100 

     = 220,800 บาท  

รายไดจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (191 x 12) x 150 

     = 343,800 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (197 x 12) x 200 

     = 472,800 บาท  

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (84 x 12) x 250 

     = 252,000 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (109 x 12) x 300 

     = 392,400 บาท 

 

รวมรายไดจากการจําหนายเสื้อในปที่ 2  =1,681,800 บาท  
 
ปที่ 3 (โดยประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึนรอยละ 5 จากยอดขายปที่ 2) 

รายไดจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (193 x 12) x 100 

     = 231,600 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (200 x 12) x 150 

     = 360,000 บาท 
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รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (207 x 12) x 200 

     = 496,800 บาท  

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (89 x 12) x 250 

     = 267,000 บาท 

รายไดจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาจําหนาย 

     = (114 x 12) x 300 

     = 410,400 บาท 

 

รวมรายไดจากการจําหนายเสื้อในปที่ 3  =1,765,800 บาท 
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ตาราง 26  เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร      (หนวย : บาท) 

 

รายการ   จํานวนเงิน 

1. คาปรับปรุงและตกแตงสถานที ่     

1.1 คาตกแตงราน   30,000

1.2 คาวอลลเปเปอร   7,000

1.3 คาหองลองชุด   4,500

1.4 คาประตูเลื่อนติดกระจก   7,000

1.5 คางานไฟ   8,000

1.6 คาชัน้วางสินคาแบบกระจก   4,500

1.7 คางานติดตั้งกระจกหนาราน   8,000

1.8 คาปายไฟชื่อราน  7,500

1.9 งานตกแตงอื่นๆ  10,000

รวม   86,500

2. คาอุปกรณและคาเครื่องใชสํานกังาน     

2.1 คาเคาเตอรและเกาอี้นัง่   8,000

2.2 คาราวแขวนเสื้อและคาไมแขวนเสื้อ   11,000

2.3 คาหุนแสดงชุด   4,500

2.4 คาแอร   26,500

2.5 คาตูเก็บเสื้อ    7,500

2.6 คาเครื่องเสียง   15,000

2.7 คาเครื่องคิดเลข   1,200

รวม   73,700

รวมเงนิลงทนุในสินทรัพยถาวร   160,200
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ตาราง 27  เงินลงทุนในสินทรัพยอ่ืนๆ                (หนวย : บาท) 

 

รายการ   จํานวนเงิน 

1. ลงทุนซื้อเสือ้ใหมเขารานครั้งแรก   79,000

2. เงินมัดจาํ  19,000

รวมเงนิลงทนุในสินทรัพยอ่ืนๆ   98,000

      

 
เงินสดหมนุเวียนของกิจการ 
 กําหนดใหกิจการมีเงินสดหมุนเวียน 40,000 บาท แตกิจการไมกอหนี้ทั้งระยะสั้นและระยะ

ยาว ดังนั้นเงินสดหมุดเวียนที่ตองการสําหรับโครงการมีคาเทากับ 40,000 บาท แสดงรายละเอียดดังนี้ 

 เงินสดหมุนเวียน = เงินสดหมุนเวียน – หนี้สินหมุนเวียน 

      = 40,000 – 0 

      = 40,000  บาท 

 

ตาราง 28  ประมาณการเงินลงทุนทั้งสิ้นของโครงการ    (หนวย : บาท) 

 

รายการ   จํานวนเงิน 

1. เงินลงทนุในสินทรัพยถาวร   160,200

2. เงินลงทนุในสินทรัพยอ่ืนๆ   98,000

3. เงินสดหมุนเวียน   40,000

ประมาณการเงินลงทนุทั้งสิน้   298,200

      

 

 ดังนั้นโครงการจะมีเงินลงทุนเริ่มแรก ทั้งสิ้น 298,200 บาท โดยที่มาของแหลงเงินลงทุนเปน

สวนของเจาของทั้งหมด คิดเปน 100 % โดยไมมีการกูยืมมาลงทุน 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ประกอบดวย งบกําไรขาดทุนลวงหนา  
งบดุลลวงหนา ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตาราง 29  ประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร  

    

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. คาใชจายในการขาย       

คาจางพนักงานขาย 158,400 158,400 158,400

คาใบปลิวแผนผับ 3,000    

รวม 1 161,400 158,400 158,400

2. คาใชจายในการบรหิาร       

คาเสื่อมราคา       

 - คาปรับปรุงและตกแตงสถานที่ตัดจาย 28,833 28,833 28,833

 - คาเสื่อมอุปกรณและคาเครื่องใชสํานกังาน 24,567 24,567 24,567

รวม 2 53,400 53,400 53,400

คาเชาสถานที ่ 114,000 114,000 114,000

คาเงนิมัดจํา 19,000

คาไฟฟา 18,000 18,000 18,000

รวม 3 151,000 132,000 132,000

คาใชจายในการบริหารอื่นๆ       

 - คาใชจายอืน่ๆ ไดแกคาพาหนะ ถุงใสสินคา 78,000 78,000 78,000

รวม 4 78,000 78,000 78,000

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 1+2+3+4 443,800 421,800 421,800

        

 
 จากตาราง 29 การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหารประกอบดวย คาใชจายใน

การขาย  ปที่ 1 เทากับ 161,400 บาท ปที่ 2 เทากับ 158,400 บาท และปที่ 3 เทากับ 158,400 บาท 
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 การประมาณคาใชจายบริหารประกอบดวย ปที่ 1 เทากับ 282,400 บาท ปที่ 2 เทากับ 

263,400 บาท และปที่ 3 เทากับ 263,400 บาท 

 รวมคาใชจายในการขายและในการบริหาร  ปที่ 1 เทากับ 443,800 บาท ปที่ 2 เทากับ 

421,800 บาท และปที่ 3 เทากับ 421,800 บาท 

 

ตาราง 30  ประมาณการตนทุนขาย 

 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

ตนทุนผลิตภณัฑ จําหนาย 
เสื้อ/ ป 

ตนทุน 
ตอป 

จําหนาย
เสื้อ/ ป 

ตนทุน 
ตอป 

จําหนาย
เสื้อ/ ป 

ตนทุน 
ตอป 

เสื้อสายเดี่ยว 50 บาท 2,100 105,000 2,208 110,400 2,316 115,800 

เสื่อกลาม 80 บาท 2,172 173,760 2,292 183,360 2,400 192,000 

เสื้อแขนสั้น 120 บาท 2,244 269,280 2,364 283,680 2,484 298,080 

เสื้อแขนสามสวน 170 บาท 960 163,200 1,008 171,360 1,068 181,560 

เสื้อแขนยาว 190 บาท 1,236 234,840 1,308 248,520 1,368 259,920 

รวม 8,712 946,080 9,180 997,320 9,636 1,047,360 

   

จากตาราง 30 สามารถคํานวณตนทุนตอปจากการจําหนายเสื้อแฟชั่น ไดดังนี้ 
 
ปที่ 1 
ตนทุนจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (175 x 12) x 50 

     = 105,000 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (181 x 12) x 80 

     = 173,760 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (187 x 12) x 120 

     = 269,280 บาท 



 93 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (80 x 12) x 170 

     = 163,200 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (103 x 12) x 190 

     = 234,840บาท 

 

รวมตนทุนจากการจําหนายเสื้อในปที่ 1  = 946,080 บาท 

 

ปที่ 2 (โดยประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึนรอยละ 5 จากยอดขายปที่ 1) 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (184 x 12) x 50 

     = 110,400 บาท  

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (191 x 12) x 80 

     = 183,360 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (197 x 12) x 120 

     = 283,680 บาท  

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (84 x 12) x 170 

     = 171,360 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (109 x 12) x 190 

     = 248,520 บาท 

 

รวมตนทุนจากการจําหนายเสื้อในปที่ 2  = 997,320 บาท  
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ปที่ 3 (โดยประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึนรอยละ 5 จากยอดขายปที่ 2) 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อสายเดี่ยว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (193 x 12) x 50 

     = 115,800 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อกลาม  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (200 x 12) x 80 

     = 192,000 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสั้น  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (207 x 12) x 120 

     = 298,080 บาท  

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนสามสวน  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (89 x 12) x 170 

     = 181,560 บาท 

ตนทุนจากการจําหนายเสื้อแขนยาว  = (จํานวนเสื้อที่จําหนายไดตอเดือน x 12) x ราคาตนทุน 

     = (114 x 12) x 190 

     = 259,920 บาท 

 

รวมตนทุนจากการจําหนายเสื้อในปที่ 3  = 1,047,360 บาท 
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ตาราง 31  งบกําไรขาดทุนลวงหนา        

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

รายไดจากการขาย 1,595,400 1,681,800 1,765,800 

รายไดอ่ืน  ๆ  - - - 

  1,595,400 1,681,800 1,765,800 

ตนทนุขาย 946,080 997,320 1,047,360 

กําไรขั้นตน 649,320 684,480 718,440 

คาใชจายในการขาย 161,400 158,400 158,400 

คาใชจายในการบริหาร 282,400 263,400 263,400 

รวมคาใชจายจากการดําเนนิงาน 1+2+3+4 443,800 421,800 421,800 

กําไรกอนหักภาษ ี 205,520 262,680 296,640 

หัก ภาษ ี(10%) 10,552 16,268 19,664 

กําไรสุทธ ิ 194,968 246,412 276,976 
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ตาราง 32 งบดุลลวงหนา 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

สินทรพัย       

สินทรพัยหมุนเวียน       

เงินสดและเงนิฝากธนาคาร 290,168 589,980 939,356

สินคาคงเหลือ 79,000 79,000 79,000

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 369,168 668,980 1,018,356

สินทรพัยถาวร       

คาปรับปรุงและตกแตงตัดจาย  86,500 86,500 86,500

อุปกรณและเครื่องใชสํานักงาน 73,700 73,700 73,700

หัก คาเสื่อมราคาสะสม 53,400 106,800 160,200 

       รวมสินทรัพยถาวร สุทธิ         106,800           53,400 - 

       เงินประกนัจายลวงหนา           19,000           19,000 - 

รวมสินทรัพยถาวร         125,800           72,400 - 

รวมสินทรัพย         494,968         741,380      1,018,356 

หนี้สิน และสวนของผูถือหุน       

หนี้สินระยะสัน้ - - - 

หนี้สินระยะยาว - - - 

รวมหนี้สิน - - - 

สวนของเจาของ       

สวนของเจาของ         300,000         300,000         300,000 

กําไรสุทธ ิ         194,968         441,380         718,356 

รวมสวนของเจาของ 494,968 741,380 1,018,356

รวมหนี้สินและสวนของเจาของ         494,968         741,380      1,018,356 
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ตาราง 33 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจการมดาํเนนิงาน       

   กําไรสุทธ ิ 194,968 246,412 276,976 

   บวกกลับ  คาใชจายตัดจาย 28,833 28,833 28,833 

                  คาเสื่อมราคา 24,567 24,567 24,567 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนนิงานสุทธ ิ 248,368 299,812 330,376 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทนุ       

เงินลงทนุเริ่มตน (ชื้อสินคา) (79,000)    

เงินลงทนุในสนิทรพัยถาวร (160,200)    

เงินประกันจายลวงหนา (19,000)  19,000 

เงินทนุหมนุเวยีน (40,000)    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทนุสุทธ ิ (298,200) 19,000 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจดัหาเงิน       

สวนของเจาของ  300,000     

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจดัหาเงิน 300,000 

กระแสเงินสดสุทธ ิ 250,168 299,812 349,376 

เงินสดตนงวด 40,000 290,168 589,980 

เงินสดในมือ 40,000 40,000 40,000 

เงินสดปลายงวด 290,168 589,980 939,356
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ตอนที่ 3 การวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการโดยอาศัยเครื่องมือทางการเงิน  
 

ตาราง 34 แสดงคาที่คํานวณไดโดยอาศัยเครื่องมือทางการเงิน 

 

  Pre- Operation ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

          

กําไรสุทธ ิ - 194,968 246,412 276,976 

บวก คาใชจายตัดจาย  - 28,833 28,833 28,833 

       คาเสื่อมราคา - 24,567 24,567 24,567 

คาเงนิมัดจํา - - - 19,000 

การ(เพิ่ม)ลด สินทรพัยหมุนเวียนที่ไมใชเงนิสด - - - - 

กระแสเงินสดรับสุทธ ิ - 248,368 299,812 349,376 

เงินลงทนุ สุทธิ (298,200) - - - 

            

    กระแสเงินสดสุทธ ิ (298,200) 248,368 299,812 349,376 

Net Present Value (NPV) at 12 % 411,244 บาท     

Internal Rate of Return (IRR) 77%      

Payback Period (PB)  1.17ป     

          

 
3.1 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

        n 

   NPV = ∑  ACFt      -  IO 
  t = 1    (1+k)t 

   โดยที่ ACFt = กระแสเงินสดรับหลังภาษีในระยะเวลา t 

 k = อัตราตนทนุของเงนิทนุหรืออัตราผลตอบแทนที่ตองการ 

 IO = กระแสเงินสดจายลงทนุ 

     n = อายุของโครงการลงทุน 
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เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

  ถา NPV  ≥ 0 จะยอมรับโครงการ 
   ถา NPV  < 0 จะปฎิเสธโครงการ 

 

ในที่นี้อัตราผลตอบแทนคือ 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกับความเสี่ยงในการ

ดําเนินงานอีก 4 % 

 

ดังนั้น     NPV =  248,368      +     299,812 +    349,376      -   298,200 

          (1+0.12)           (1+0.12)2               (1+0.12)3 

      = 411,244 บาท 

 

ฉะนั้น NPV มีคามากกวา ศูนย จึงเปนโครงการที่นาลงทุน 
 

3.2 อัตราสวนผลตอบแทนการลงทุน (Internal rate of return: IRR) 

 

   C = ∑   CFt 
      t = 1     (1+IRR)t 

 

โดยที่ C = เงินลงทนุเริ่มแรกหรือเงนิลงทุนที่จายในปจจุบัน 

CFt  = กระแสเงินสดรับในแตละป 

n  = อายุของโครงการ 

t  = ระยะเวลาที่ไดรับผลตอบแทนตั้งแตปที ่1 ถึงปที่ n 

IRR  = อัตราผลตอบแทนคิดลด 

เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

ถา IRR ≥ อัตราผลตอบแทนที่ตองการจะยอมรับโครงการ 
ถา IRR < อัตราผลตอบแทนที่ตองการจะปฎิเสธโครงการ 

  298,200  = 248,368      +     299,812     +    349,376       

                 (1+IRR)              (1+IRR)2                        (1+IRR)3 

   IRR  = 77%  

ฉะนั้น IRR มีคามากกวา 12% จึงเปนโครงการที่นาลงทุน 
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3.3 ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period)  
 

PB   =  จํานวนปกอนคืนทนุ +      สวนที่เหลือของเงินลงทนุ 

                         กระแสเงินสดรับสุทธิของปนัน้ 

 เกณฑการตัดสินใจยอมรับโครงการ 

 ถา PB   ≤ อายุของโครงการจะยอมรับโครงการ 
 ถา PB   > อายุของโครงการจะปฎิเสธโครงการ 

 

PB   =  1   +      299,812   -   248,368        

        299,812       

 

PB   =  1.17 ป         หรือ   1 ป 2 เดือน 4 วัน 

 

ฉะนั้น PB  มีคานอยกวาอายุโครงการจึงเปนโครงการที่นาลงทุน 

 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point) 
 

X =   f 

  p-v 

โดยที ่X = ปริมาณการผลิต (หรือปริมาณการขาย) ที่จุดคุมทนุ 

f  = ตนทนุคงที ่

p  = ราคาขายตอหนวย 

v  = ตนทนุผันแปรตอหนวย 
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ปที่ 1 
ตนทนุคงที ่          =         343,800 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวย คือ ราคาขายตอหนวย – ตนทนุผนัแปรตอหนวย 
ดังนั้น 
กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้สายเดี่ยว     = 50 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้กลาม     = 70 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน   = 80 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนยาว     = 110 บาท  

  

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อสายเดี่ยว     = 24.10%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อกลาม      = 24.93%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนสั้นและเสือ้แขนสามสวน   = 36.78%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนยาว     = 14.19%   

(คาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั คํานวนณจากตาราง 25) 
  
กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อสายเดี่ยว   = 50  x  24.10%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อกลาม   = 70 x  24.93%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน = 80 x  36.78%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนยาว   = 110 x 14.19%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่รวม      = 74.53 บาท  

 

จุดคุมทุน           = 343,800 

               74.53 

 
จุดคุมทุน ปที่ 1         = 4,613 ตัว 
 
ปที่ 2 
ตนทนุคงที ่          =        343,800 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวย คือ ราคาขายตอหนวย – ตนทนุผนัแปรตอหนวย 
ดังนั้น 
กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้สายเดี่ยว     = 50 บาท 
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กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้กลาม     = 70 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน   = 80 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนยาว     = 110 บาท  

 

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อสายเดี่ยว     = 24.05%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อกลาม      = 24.97%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนสั้นและเสือ้แขนสามสวน   = 36.73%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนยาว     = 14.25%   

(คาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั คํานวนณจากตาราง 25) 

 

กําไรผนัแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อสายเดี่ยว   = 50  x  24.05%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อกลาม   = 70 x   24.97%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน = 80 x   36.78%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนยาว   = 110 x 14.25%

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่รวม      = 74.56 บาท  

 

จุดคุมทุน           = 343,800 

               74.56 

 
จุดคุมทุน ปที่ 2         = 4,611 ตัว 
 
ปที่ 3 
ตนทนุคงที ่          =         343,800 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวย คือ ราคาขายตอหนวย – ตนทนุผนัแปรตอหนวย 
ดังนั้น 
กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้สายเดี่ยว     = 50 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้กลาม     = 70 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน   = 80 บาท 

กําไรผันแปรตอหนวยของเสือ้แขนยาว     = 110 บาท  
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คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อสายเดี่ยว     = 24.03%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อกลาม      = 24.91%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนสั้นและเสือ้แขนสามสวน   = 36.86%   

คาเฉลี่ยถวงน้าํหนักของเสื้อแขนยาว     = 14.20%   

(คาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั คํานวนณจากตาราง 25) 

 

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อสายเดี่ยว   = 50  x  24.03%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อกลาม   = 70 x   24.91%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนสั้นและเสื้อแขนสามสวน =  80 x   36.86% 

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่ถวงน้ําหนกัของเสื้อแขนยาว   = 110 x 14.20%  

กําไรผันแปรตอหนวยเฉลีย่รวม      = 74.56 บาท  

 

จุดคุมทุน           = 343,800 

              74.56 

 
จุดคุมทุน ปที่ 3         = 4,612 ตัว 
 
ตอนที่ 5 การตัดสินใจลงทุนในโครงการ 
  
 จากขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ประกอบดวย งบกําไรขาดทุน

ลวงหนา งบดุลลวงหนา ประมาณการงบกระแสเงินสด และขอมูลที่ไดจากคํานวณโดยอาศัยเครื่องมือ

ทางการเงิน จะเห็นไดวาโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นาสนใจในการเลือกลงทุน 

 

 พิจารณาขอมลูจากงบกําไรขาดทุนลวงหนา  จะเหน็ไดวาโครงการไดรับกําไรตั้งแตปที่ 1 โดย

มีกําไรหลงัหกัภาษีเทากับ 194,968 บาท  ปที่ 2 มีกําไรหลังหกัภาษีเทากับ 246,412 บาท และปที ่3 มี

กําไรหลังหักภาษีเทากับ 276,976 บาท  
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 พิจารณาขอมลูที่ไดจากเครือ่งมือทางการเงิน อันไดแก มูลคาปจจุบันของ (NPV) นัน่คือการ

พิจารณาผลตางระหวางเงนิลงทนุเริ่มแรก กับกระแสเงินสดรับสุทธ ิ ณ มูลคาปจจุบัน ตลอดอายุ

โครงการ โดยมูลคาปจจุบันของโครงการนี้มีคาเทากับ 411,244  บาท หมายความวาเมื่อส้ินสุด

โครงการจะมีเงินคนืใหแกผูลงทนุเปนจํานวน 411,244  บาท โดยคดิเปนมูลคาปจจบัุนแลว 
  
 พิจารณาอัตราสวนผลตอบแทนการลงทุน (IRR) การลงทุนในโครงการนี้ใหผลตอบแทนเทากับ 

77% ซึ่งสูงกวาอัตราผลตอบแทนคือ 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกับความเสี่ยงในการ

ดําเนินงานอีก 4 % จึงเปนโครงการที่นาสนใจในการลงทุนอยางมาก 

  

พิจารณาถึงระยะเวลาในการคืนทุน (PB) โครงการมีระยะเวลาในการคืนทุนเทากับ 1 ป 2 

เดือน  4 วัน โดยระยะเวลาดังกลาวไมเกินอายุของโครงการ 

  

 พิจารณาการวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point) จํานวนสนิคาที่จําหนาย ณ จุดคุมทุน 

ปที่ 1 เทากับ 4,613 ปที่ 2 เทากบั 4,611  และปที่ 3 เทากับ ตัว 4,612 ตัว 

 

 เมื่อพิจารณาถึงขอมูลขางตน ถือวาอยูในเกณฑที่นาสนใจในการลงทนุ และโครงการก็มี

ความสามารถในการทําคนืทนุโดยใชเวลาเพียง 1 ป 2 เดือน ฉะนัน้จึงยอมรับโครงการนี้ 
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ตาราง 35 สรุปสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

1. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนั อิทธิพลตอแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย

หลังสวน 6 แตกตางกนั   

- แตกตางกนั One Way ANOVA 

2. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกนั อิทธพิลตอ

แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญงิ

ในซอยหลงัสวน 6 แตกตางกนั   

- ไมแตกตางกนั One Way ANOVA 

3. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกนั อิทธิพล

ตอแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกนั   

- แตกตางกนั One Way ANOVA 

4. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนั อิทธิพล

ตอแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกนั   

- ไมแตกตางกนั One Way ANOVA 

5. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6  ที่แตกตางกัน  

- มีความสัมพนัธกนั Pearson Correlation 

6. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญงิในซอยหลงัสวน 6  ที่แตกตางกัน  

- มีความสัมพนัธกนั Pearson Correlation 
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ตาราง 35 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

7. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6  ที่แตกตางกัน  

- มีความสัมพนัธกนั Pearson Correlation 

8. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6  ที่

แตกตางกนั  

- มีความสัมพนัธกนั Pearson Correlation 

 
 



บทที่ 5 
สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจยัครั้งนีมุ้งศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสือ้แฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6  

โดยศึกษาความเปนไดทางการตลาด และศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน เพื่อนาํผลวิจัยครั้งนี้มาใช

ในพิจารณาในการลงทนุเปดราน  ทัง้นี้ก็เพื่อหลกีเลีย่งความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต หรือเสี่ยง     

ตอการขาดทนุนัน่เอง อีกทัง้นาํผลจากการทําวิจัยครั้งนี้มาประยุกตใชในการจัดทําแผนกลยทุธตางๆ 

ตอไป 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 ความมุงหมายของการวจิยั 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีความมุงหมายดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด  เกี่ยวกับปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดที่มีผล

ตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นผูหญิง ในซอยหลังสวน 6 

2. เพื่อศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน ไดแก ตนทุน คาใชจาย และผลตอบแทนของ    

โครงการ 

3. เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนเปดเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 

1. สมมติฐานในการศึกษาความเปนไดทางการตลาด 

1.1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรที่แตกตางกันไดแก อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา 

มี อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน 

1.2. ปจจัยสวนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ที่แตกตางกัน 

2. สมมติฐานในการศึกษาความเปนไดทางดานการเงิน 

   การศึกษาความเปนไปไดทางการเงินในการเปดรานเสื้อแฟชั่นในซอยหลังสวน 6   

จะประกอบดวยขอสมมติฐานทางการเงินดังนี้ 

2.1. เงินลงทุนจากสวนเจาของ 100 % 

2.2. คาเสื่อมราคา(Depreciation) กําหนดระยะเวลา 3 ป ตัดคาเสื่อมราคาแบบเสนตรง 

2.3. คาไฟฟาผันแปรตามชั่วโมงการทํางาน 
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2.4. เงินเดือนคาจางพนักงาน จางพนักงาน 3 คน จางเปนรายวันวันละ 200 บาท คิดเปน

เงิน 13,200 บาท โดยคิดจากวันที่รานเปดทําการจํานวน 22 วันตอเดือน  

2.5. คาเชาและปรับปรุงสถานที่ 
2.5.1. คาตกแตงรานและซื้ออุปกรณเบ็ดเตล็ด 30,000 บาท ใชเวลา 7 วัน 

2.5.2. คาเชาเดือนละ 9,500 บาท 

2.5.3. คาเชามัดจํา 2 เดือน เปนเงิน 19,000 บาท เงินมัดจํานี้จะไดรับกลับคืน     

เมื่อส้ินอายุโครงการและคาเชาลวงหนา 1 เดือน เปนเงิน 9,500 บาท 

2.6. คาใบปลิวสําหรับแนะนําราน 3,000 บาทโดยทําการแจกเพื่อประชาสัมพันธกอนเปด

ราน 

2.7. รายไดคํานวณจากอัตราการซื้อเสื้อแตละประเภท จากแบบสอบถาม 

2.8. อัตราเงินเฟอไมมีผลกระทบตอกับการเปลี่ยนแปลงทางดานการเงินของโครงการ 
การคํานวณ Net Present Value ใชอัตราผลตอบแทน 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกับ

ความเสี่ยงในการดําเนินงานอีก 4 % 

  
 วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

  
 ประชากรที่ใชในการวิจยั 

  ประชากรเปาหมายในการวิจัยครั้ง คือ เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค  

กลุมเปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ เพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20ปข้ึนไป ซึ่งเปนผูบริโภค        

กลุมเปาหมายที่มีกําลังซื้อ และนิยมความทันสมัย ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6   ซึ่งไมสามารถ

กําหนดหรือทราบจํานวนของประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดกําหนดกลุมตัวอยางโดยอาศัยสูตร    

ในการคํานวณกลุมตัวอยางของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2549 : 175) ดังนี้ 

 

     n  =     Z 2(pq)  

        e2  
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โดย n  =   ขนาดตัวอยาง 

  Z =   คามาตรฐานซึ่งขึ้นอยูกับระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 

  p =   ความนาจะเปนของประชากรที่ศึกษาคือ 50% 

  q =   1-p       

  e =   ความคลาดเคลื่อนของตัวอยางที่ยอมรับไดคือ 5% 

  

  ในการทําวิจัยครั้งนี้ใชระดับความเชื่อมั่นที่คือ 95% ความนาจะเปนของประชากรที่จะ

ศึกษา 50% และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 5% คํานวณขนาดตัวอยางไดดังนี้ 

 

   n  =     (1.96)2 (50*50)         

                    (5) 2 

   =   384.16 

 

  จากการคํานวณ ไดขนาดของตัวอยางประมาณ 385 ตัวอยาง เพื่อใหไดขอมูลที่สมบูรณ

จึงไดมีการเพิ่มกลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 4 ของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ ดังนั้น             

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้จึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง 

 
วิธีการสุมตัวอยาง 
วิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยใชวิธีการสุม

ตัวอยางโดยความสะดวก (Convenience Sampling) คือเลือกกลุมตัวอยางเพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 20

ปข้ึนไป ที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6 จํานวน 400 คน มาเปนกลุมตัวอยางในการตอบ

แบบสอบถาม  

 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  สําหรับการศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อผาแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6     

ผูวิจัยไดใชสรางแบบสอบถามขึ้นเพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบงแบบสอบถามไดเปน 4 ตอน

ดังนี้ 

ตอนที ่1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด       

ผูตอบแบบสอบถามเลือกเพยีงคําตอบเดียว รวม 4 ขอ  
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 ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความสําคัญปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงใน

ซอยหลังสวน 6  เปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน (Likert Scale) โดยแบงระดับความสําคัญของ 

ผลิตภัณฑ ราคา ทําเลที่ต้ัง และการสงเสริมการตลาด รวม 22  ขอ  

 

 ตอนที ่3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย           

หลังสวน 6  เปน คําถามปลายปด 4 ขอ คําถามปลายเปด 1 ขอและเปน แบบสอบถามแบบมาตราสวน 

(Likert Scale) 2 ขอ รวม 7 ขอ  

 

 ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่นๆที่ตอรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน6 เปนแบบสอบถาม

ปลายเปดเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม   

 
  การเก็บรวบรวมขอมูล 
  ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลแหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลง    

ดังนี้ 

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากเอกสารขอมูลและ

ทฤษฎีจากตําราตางๆ ส่ือส่ิงพิมพ งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เปนการรวบรวมขอมูล โดยการใชวิธีการ           

แจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด 

 
 การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
   การศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามครบถวนตาม

จํานวนขนาดตัวอยางแลว  ผูวิจัยจะดําเนินการจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล ซึ่งประกอบไปดวย    

2 สวน  ดังตอไปนี้ 
  การศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 
   จะตองอาศัยขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาชวยวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

และนําผลที่ไดจากการวิจัยไปประมาณอุปสงคของผูบริโภคกลุมเปาหมายและเพื่อนําไปจัดทําแผน  

กลยุทธดานการตลาดในอนาคตประกอบดวยขั้นตอนดังนี้ 

1. นําผลวิจัยมาตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถาม 

(Editing) โดย ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่       

ไมสมบูรณออก 
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2. ทําการลงรหัส (Coding)โดยนําแบบสอบถามที่ตรวจความถูกตองแลวมาลง   

รหัสตามที่กําหนดไว  เพื่อใชในการใสขอมูลตาง ๆ ลงเครื่องคอมพิวเตอร   

3. การประมวลผลขอมูล โดยทําการปอนขอมูลที่ตรวจความถูกตองแลว ลงใน

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows  (Statistical package for the social science)   

4.  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหโดยใชคารอยละ 

5.  ขอมูลเกี่ยวพฤติกรรมการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิง วิเคราะหโดยคิดจากคาเฉลี่ย

สําหรับขอมูลการซื้อเสื้อ 

6. ความสํ าคัญปจจัยทางการตลาดของการตั้ ง ร าน เสื้ อแฟชั่ นผู หญิ ง ใน              

ซอยหลังสวน 6 

   วิเคราะหโดยใช One -Way ANOVA สําหรับทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว

โดยใช ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป และใช Pearson 

Correlation สําหรับทดสอบตัวแปรตนและตัวแปรตามที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณ 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพื้นฐาน 

1.1. คาสถิติรอยละ (Percentage)   

1.2. คาคะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) 

1.3. สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

2. คาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์   

อัลฟา (α) ของครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient)   

3. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 

3.1. ทดสอบสมมติฐานโดยใชจากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) ซึ่งเปนการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป             

   3.2. ทดสอบสมมติฐานโดยใชสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 

moment correlation coeffcient)   

 
  การศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 

   นําผลวิจัยที่ไดมาวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงนิโดยใชเครื่องมือทางการเงนิ

และงบประมาณการมาชวยในการตัดสินใจในการลงทนุในโครงการโดยศึกษาดงัตอไปนี้  

 1. การศึกษาตนทุนและผลตอบแทนของโครงการ 

2. ผลตอบแทนของโครงการ 
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3. แหลงที่มาของเงินลงทุน 

4. การวิเคราะหงบการเงินของโครงการการวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ไดแก               

งบกําไรขาดทุนและ งบดุลลวงหนา และงบประมาณกระแสเงินสด 

5. เกณฑการตัดสินใจลงทุน  

5.1 ระยะเวลาคืนทนุ (Payback Period: PB)  

5.2 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  

5.3 อัตราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (Internal rate of return: IRR)  

 6. การวิเคราะหจุดคุมทนุ (Break-Even Point: BEP) 

    

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 ผลการวิเคราะหขอมูลศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 

6สรุปผลวิจัยไดดังนี้ 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลความเปนไปไดทางการตลาด 
 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน และ

ระดับการศึกษาสูงสุด 

 พบวา  กลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคเพศหญิงที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6  จํานวน  

400  ตัวอยางนั้น  มีอายุสวนใหญอยูในชวงระหวาง 24– 27 ป  รอยละ 36.5  มีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน หรือรอยละ 76.0 มีรายไดรายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท หรือรอยละ 41.7 และ   

จบการศึกษาระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี หรือรอยละ 64.2 

 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 
  ดานผลิตภัณฑ 
  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ    

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  โดยรวมในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.97) และเมื่อพิจารณา

รายขอ  พบวา  ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่อยูในระดับสําคัญมากที่สุด  คือ  

เสื้อผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและบุคลิกที่ดี (คาเฉลี่ย 4.25)  สวนขออ่ืน ๆ ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับสําคัญมาก 
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  ดานราคา 
  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานราคา

ของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทาง

การตลาดดานราคาโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.98) และเมื่อพิจารณารายขอพบวา             

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานราคาอยูในระดับสําคัญมากทุกขอ 
  ดานทําเลที่ต้ัง 
  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานทําเล     

ที่ต้ังของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย

ทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.87) และเมื่อพิจารณารายขอ  

พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานทําเล ที่ ต้ังอยูในระดับ      

สําคัญมากทุกขอ 
  ดานการสงเสริมการตลาด 
  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 

3.46) และเมื่อพิจารณารายขอ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับสําคัญมาก คือ  มีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก   มี

การรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน   มีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม  และพนักงานขาย         

มีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี  สวนขออ่ืน ๆ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับสําคัญปานกลาง 

 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 พบวา  กลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคเพศหญิงที่มาเดินซื้อสินคาในซอยหลังสวน 6  จํานวน  

400  ตัวอยางนั้น สวนใหญชื่นชอบการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิง รอยละ 85.5 มีแนวโนมพฤติกรรมการ     

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงโดยรานีทําเลที่ต้ังตามแผนที่อยูในระดับทําเลดีมากโดยมีคาเฉลี่ยรวม

เทากับ 3.50 มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงอยูในระดับการซื้อแนนอนโดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79 

 จากผูตอบแบบสอบถามที่ชื่นชอบการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงจํานวน คิดเปนรอยละ 85.5 ผูตอบ

แบบสอบถามสนใจซื้อเสื้อสายเดี่ยวรอยละ 41.23 สนใจซื้อเสื้อกลามรอยละ 47.07 สนใจซื้อ           

เสื้อแขนสั้น รอยละ 52.04 สนใจซื้อเสื้อแขนสามสวน รอยละ 22.22 สนใจซื้อเสื้อแขนยาว รอยละ 
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29.53 และสนใจซื้อเสื้อเกาะอก เสื้อยีนส เสื้อทีเชิ๊ต และเสื้อไหมพรม รอยละ 7.89 โดยสวนใหญไปซื้อ

เสื้อแฟช่ันมากที่สุดในวันศุกร หรือรอยละ 66.37 ชวงเวลา 12.01น. – 14.00 น. หรือรอยละ 57.89  

และเหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ผูตอบแบบสอบถามไปซื้อเสื้อแฟชชั่นในซอยหลังสวน 6 คือ มีสินคา      

หลากหลาย หรือ รอยละ 33.04 

 

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น    

ผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 การทดสอบความแตกตางระหวางอายุที่แตกตาง กับ แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวาผูบริโภคที่มีอายุ       

แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6       

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

 

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 การทดสอบความแตกตางระหวางอาชีพแตกตาง กับ แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อ

แฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพที่  

แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไม  

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน 

 การทดสอบความแตกตางระหวางรายไดตอเดือนแตกตาง กับ แนวโนมพฤติกรรมการตัด   

สินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวาผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลัง

สวน 6 แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัด     

สินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน   

 การทดสอบความแตกตางระหวางระดับการศึกษาที่แตกตาง กับ แนวโนมพฤติกรรมการ    

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวาผูบริโภค

ที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอย

หลังสวน 6 ไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม             

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  

 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ กับ แนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ Pearson Correlation 

ทดสอบ พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานผลิตภัณฑทําจากวัสดุที่มีคุณภาพ และปราณีต

ในการตัดเย็บ ดานผลิตภัณฑมีลายใหเลือกหลากหลาย และดานผลิตภัณฑมีรูปแบบของเสื้อมีความ

เปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัย ยกเวนดานเมื่อสวมใสผลิตภัณฑแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดี

ข้ึน ดานผลิตภัณฑมีสีสันที่หลากหลายใหเลือก และดานผลิตภัณฑมีขนาด (Size) ใหเลือกมาก 

 

สมมติฐานที่ 2.2 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ  

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคากับ แนวโนม     

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ Pearson Correlation 

ทดสอบ พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ       

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานมีปายแสดงราคาที่ชัดเจน ยกเวนดานราคา

เหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ ดานสามารถตอรองราคาสินคาได และดานราคาเสนอขายเหมาะสม

กับสินคา   

 

สมมติฐานที่ 2.3 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับแนวโนม              

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ัง กับ แนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 โดยใชสถิติ Pearson Correlation 
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ทดสอบ พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานทําเลที่ต้ังอยูใกลกับสถานที่พัก หรือที่ทํางาน 

ดานทําเลที่ต้ังมีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา และดานทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับสินคา ยกเวน

ดานทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางเชนที่จอดรถ หองน้ํา 

 

สมมติฐานที่ 2.4 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6   

 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับ 

แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน  6 โดยใชสถิติ Pearson 

Correlation ทดสอบ พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานมีของสมนาคุณเมื่อซ้ือ

สินคาครบตามยอดกําหนดของทางราน ดานมีการรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน  ดาน

พนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดี ดานพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี     

ดานมีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม  และดานมีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก ยกเวนดาน

มีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว  

ผลการวิเคราะหขอมูลความเปนไปไดทางการเงิน 
  

 จากขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ประกอบดวย งบกําไรขาดทุน

ลวงหนา งบดุลลวงหนา ประมาณการงบกระแสเงินสด และขอมูลที่ไดจากคํานวณโดยอาศัยเครื่องมือ

ทางการเงิน จะเห็นไดวาโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นาสนใจในการเลือกลงทุน 

 พิจารณาขอมลูจากงบกําไรขาดทุนลวงหนา  จะเหน็ไดวาโครงการไดรับกําไรตั้งแตปที่ 1 โดย

มีกําไรหลงัหกัภาษีเทากับ 194,968 บาท  ปที่ 2 มีกําไรหลังหกัภาษีเทากับ 246,412 บาท และปที ่3 มี

กําไรหลังหักภาษีเทากับ 276,976 บาท  

 พิจารณาขอมูลที่ไดจากเครื่องมือทางการเงิน อันไดแก มูลคาปจจุบันของ (NPV) นั่นคือการ

พิจารณาผลตางระหวางเงินลงทุนเริ่มแรก กับกระแสเงินสดรับสุทธิ ณ มูลคาปจจุบัน ตลอดอายุ

โครงการ โดยมูลคาปจจุบันของโครงการนี้มีคาเทากับ 411,244 บาท หมายความวาเมื่อส้ินสุด

โครงการจะมีเงินคืนใหแกผูลงทุนเปนจํานวน 411,244  บาท โดยคิดเปนมูลคาปจจุบันแลว 

 พิจารณาอัตราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (IRR) การลงทนุในโครงการนี้ใหผลตอบแทนเทากับ 

77% ซึ่งสงูกวาอัตราผลตอบแทนคือ 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกบัความเสีย่งในการ

ดําเนนิงานอกี 4 % จึงเปนโครงการทีน่าสนใจในการลงทุนอยางมาก 
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 พิจารณาถึงระยะเวลาในการคืนทนุ (PB) โครงการมีระยะเวลาในการคืนทนุเทากบั 1 ป 2 

เดือน  4 วัน โดยระยะเวลาดังกลาวไมเกนิอายุของโครงการ 

 พิจารณาการวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point) จํานวนสินคาที่จําหนาย ณ จุดคุมทุน 

ปที่ 1 เทากับ 4,613 ปที่ 2 เทากับ 4,611  และปที่ 3 เทากับ ตัว 4,612 ตัว 

 เมื่อพิจารณาถึงขอมูลขางตน ถือวาอยูในเกณฑที่นาสนใจในการลงทนุ และโครงการก็มี

ความสามารถในการทําคนืทนุโดยใชเวลาเพียง 1 ป 2 เดือน ฉะนัน้จึงยอมรับโครงการนี้ 
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อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะห การศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6 

สามารถสรุปผลประเด็นสําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้ 

 
อภิปรายผลความเปนไปไดทางการตลาด 
 1. ดานลักษณะประชากรศาสตร 
 ลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอการซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิง พบวาอายุ

สวนใหญอยูในชวงระหวาง 24– 27 ป  ซึ่งเปนผูบริโภคที่มีกําลังซื้อ มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

อาจเนื่องมาจากบริเวณทําเลที่ต้ังของรานนั้นลอมรอบไปดวยอาคารสํานักงานของบริษัทเอกชน          

ผูตอบแบบสอบถามที่ ผูบริโภคกลุมเปาหมายสวนใหญจึงมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน           

ดานรายไดอยูระหวาง 10,001-15,000 บาท จบการศึกษาระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี       

อาจเนื่องมาจากกลุมคนวัยทํางานสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรีซึ่งผูจบปริญญาตรี  

ที่ทํางานในบริษัทเอกชนสวนใหญไดรับเงินเดือนประมาณ 10,000 – 15,000 บาทตอเดือน 

 
 2. ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
  2.1 ดานผลิตภัณฑ 
  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดาน       

ผลิตภัณฑของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  โดยรวมในระดับสําคัญมาก โดยใหความสําคัญกับดานเสื้อผา     

ที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและบุคลิกที่ดีมากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  

นริศรา วรรณศุภผล  (2549: 98)  ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปสตรี ในหางสรรพสินคากรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาที่ไดพบวา 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปสตรี ใน

หางสรรพสินคามีระดับความสําคัญมาก 
  2.2 ดานราคา 

  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานราคา

ของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทาง

การตลาดดานราคาโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในดานราคาเสนอขาย

เหมาะสมกับสินคา ซึ่งเปนปจจัยทางสวนผสมการตลาดดานราคานั้น ผูบริโภคใหความสําคัญมาก

ที่สุดในปจจัยสวนผสมการตลาดทั้งหมดซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วันชัย เหมะระสิทธิ์  (2539: 

บทคัดยอ)  ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเสื้อผาของกลุมยาง เขาสูวัยรุนจาก
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หางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษาที่ไดพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจะ

ข้ึนอยูกับตัวแปรดาน ราคา และตัวแปรทางดานรสนิยม โดยผูบริโภคกลุมยางเขาสู วัยรุนมี

ลักษณะเฉพาะของการเลือกแตงกายที่มีความเปนตัวของ ตัวเองสูง ผูบริโภคในกลุมนี้มีอํานาจในการ

ซื้อเองสวนหนึ่ง 
  2.3 ดานทําเลที่ต้ัง 

  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานทําเล     

ที่ต้ังของการตั้งรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย

ทางการตลาดดานทําเลที่ต้ังโดยรวม  ในระดับสําคัญมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในดานมีความ

สะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ยุภาพร ประจะเนย (2543: บทคัดยอ) 

ไดทําการวิจัยเรื่อง “ความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป” พบวาปจจัย       

การเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป 3 อันดับแรกคือ บรรยากาศในรานจัดตกแตงใหเปนจุดสนใจแลดูสะอาด 

คุณภาพของวัตถุดิบที่นํามาผลิต และการคมนาคมที่สะดวก 
  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

  พบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัยทางการตลาดดานการ     

สงเสริมการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับสําคัญมาก โดยให

ความสําคัญมากที่สุดในดานพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ทัศนาวลัย เดชะพิศิษฐ (2545: 110) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ

เสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาการใหบริการของ

พนักงานขายที่ดีมีความสุภาพ จะทําใหกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจมาก 

 
 3. ดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6  
 พบวา ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิง โดยทําเลที่ต้ังของราน

อยูในระดับทําเลดีมาก อีกทั้งแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟช่ันผูหญิงอยูในระดับ           

การซื้อแนนอน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  สุกัญญา วงษบัณฑิต (2546: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัย

เร่ือง “ความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของวันรุนในสยาม 

สแควร”  พบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยกับเร่ืองสถานที่ต้ังราน  โดยตองมีความสะดวกใน

การเดินทาง  และใหความสําคัญปจจัยรองลงมาคือขนาดของรานเสื้อผา  และสอดคลองกับงานวิจัย

ของ นริศรา  วรรณศุภผล (2549 : 103)  ที่กลาวไววา  ผูบริโภคใหความสําคัญในดานทําเลที่มีสินคา

หลากหลาย   เพราะสามารถดึงดูดใจใหผูบริโภคมาซื้อสินคาไดงายขึ้น 
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 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ประเภทเสื้อแขนสั้น เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมี

แนวโนมการซื้อมากที่สุดสําหรับวันที่ผูบริโภคไปซื้อสินคามากที่สุดในวันศุกร ชวงเวลา 12.01น.– 

14.00 น. ซึ่งเปนชวงเวลาพักกลางวัน และเหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ไปซื้อเสื้อแฟชั่นในซอยหลังสวน 6 คือ 

มีสินคาหลากหลาย อาจเนื่องมาจากการขายของรานจะขายเฉพาะวันจันทร–ศุกร  ไมมีขายวันเสาร– 

อาทิตย   ดังนั้น ผูบริโภคจึงมักนิยมซื้อของวันสุดทายของสัปดาห  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ธนารี  

นิธาภรณ  (2548 :  105)  ที่กลาวไววา  พฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญนิยมซื้อเสื้อผาในวันหยุด     

สุดสัปดาห   

 
4. ทดสอบสมมติฐานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลัง

สวน 6 
 4.1 อายุ 

  พบวาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ       

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 298)     

กลาวไววาอายุมีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการซื้อ อายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความ

แตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม ดังนั้นจากผลวิจัยจึงสามารถสรุปไดวาผูบริโภคที่อายุ

แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

แตกตางกัน 
 4.2 อาชีพ  

  พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  

เสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตางกัน ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะผูตอบแบบสอบถาม    

สวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน เปนจํานวนรอยละ 76.0  จึงทําใหการทดสอบ

สมมติฐานในขอผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกับแนวแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่น

ผูหญิง ไมพบความแตกตาง  โดยอาชีพแตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปนและความตองการใชสินคา  

และบริการที่แตกตางกัน  อันเกิดจากวัฒนธรรมยอยของแตละกลุม  ที่มีลักษณะเฉพาะและแตกตาง

กัน (Kotler. 1997 : 238)  ซึ่งเปนไปไดวาเมื่อผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเดียวกัน  มีวัฒนธรรมที่

เหมือนกัน  จึงทําใหความตองการซื้อสินคาไมมีความแตกตาง 
  4.3 รายไดตอเดือน 
  พบวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 แตกตางกันซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ทัศนาวลัย เดชะพิศิษฐ 

(2545: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจาก

ตางประเทศของวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาความแตกตางระหวางลักษณะประชากรศาสตร 
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กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุน พบวาอายุ ระดับรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนของครอบครัวแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุนดาน

จํานวนครั้งที่ซื้อแตกตางกัน 
  4.4 ระดับการศึกษาสูงสุด 
  พบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัด   

สินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุกัญญา    

วงษบัณฑิต (2546: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับ

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของวันรุนในสยามสแควร” พบวาวัยรุนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มี    

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวัยรุนในสยามสแควร ในดานจํานวนครั้งการซื้อเฉลี่ย 1 เดือนที่วัยรุนมาซื้อ   

เสื้อผา ดานประเภทของเสื้อผาที่วัยรุนนิยมซื้อมากที่สุด ดานจํานวนชิ้นของเสื้อผาที่มาซื้อแตละครั้งไม

แตกตางกัน 
  4.5 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
  พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับแนวโนม          

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานผลิตภัณฑทําจากวัสดุที่มี        

คุณภาพ และปราณีตในการตัดเย็บ ดานผลิตภัณฑมีลายใหเลือกหลากหลาย และดานผลิตภัณฑมี   

รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัย ยกเวนดานเมื่อสวมใสผลิตภัณฑแลว    

สามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดีข้ึน ดานผลิตภัณฑมีสีสันที่หลากหลายใหเลือก และดานผลิตภัณฑ  

มีขนาด (Size) ใหเลือกมากซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ทัศนาวลัย เดชะพิศิษฐ(2545: บทคัดยอ) ได

ทําการวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุน ใน  เขต

กรุงเทพมหานคร” พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวาเสื้อแฟชั่นที่นําเขามีแบบใหเลือกมากมาย โดย

หากเสื้อแฟชั่นนําเขามีแบบใหเลือกมากขึ้นเทาใด พฤติกรรมการซื้อก็จะมีปริมาณที่มากขึ้นและจํานวน

คร้ังในการซื้อก็จะมากขั้นดวย และทัศนคติดานความทันสมัยตามแฟชั่น โดยหากเสื้อผามีความ

ทันสมัยตามแฟชั่น มีปริมาณที่มากขึ้นและจํานวนครั้งในการซื้อก็จะมากขั้นดวย 
  4.6 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคา 

  พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานมีปายแสดงราคาที่ชัดเจน ยกเวนดานราคา

เหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ ดานสามารถตอรองราคาสินคาได และดานราคาเสนอขายเหมาะสม

กับสินคาซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ทัศนาวลัย เดชะพิศิษฐ(2545:บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง 

“ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศของวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

โดยกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา เสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศที่มีปายบอกแสดงราคาที่
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ชัดเจน เพื่อกลุมตัวอยางจะสามารถเปรียบเทียบราคา หรือทําการพิจารณาราคากอนตัดสินใจซื้อ 

ดังนั้น  เมื่อกลุมตัวอยางไดเห็นราคากอนจะทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 
  4.7 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ต้ัง  
  พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานทําเลที่ ต้ังมีความสัมพันธกับแนวโนม            

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานทําเลที่ต้ังอยูใกลกับสถานที่พัก 

หรือที่ทํางาน ดานทําเลที่ต้ังมีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา และดานทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับ

สินคา ยกเวนดานทําเลที่ต้ังมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางเชนที่จอดรถ หองน้ํา  ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ สุกัญญา วงษบัณฑิต (2546: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธระหวาง     

สวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของวันรุนในสยามสแควร” พบวาปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวัยรุน จําแนกตามดานตางๆคือ รูปแบบและการตกแตงรานสวยงาม ความ

สะดวกในการเดินทาง มีหองใหลองสินคา เปนปจจัยที่ใหความสําคัญคอนขางมากตามลําดับ 

 
  4.8 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  

  พบวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ในดานมีของสมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบ

ตามยอดกําหนดของทางราน ดานมีการรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน  ดานพนักงานขายมี

หนาตาและบุคลิกที่ดี ดานพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี ดานมีมุมจัดวางและ

แนะนําสินคาใหม  และดานมีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก ยกเวนดานมีการโฆษณาผาน 

แผนพับ ใบปลิว กัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุกัญญา วงษบัณฑิต (2546:บทคัดยอ) ไดทําการ

วิจัยเรื่อง “ความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของวันรุนใน

สยามสแควร” ปจจัยการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาของวัยรุน จําแนกตามดาน

ตางๆดังนี้ ดานอัธยาศัยและการใหขอมูลหรือคําแนะนําดี โฆษณาจากการบอกตอและการรับประกัน

สินคาเปนปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญคอนขางมาก 
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อภิปรายผลความเปนไปไดทางการเงนิ 
  

 จากขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหงบการเงินของโครงการ ประกอบดวย งบกําไรขาดทุน

ลวงหนา งบดุลลวงหนา ประมาณการงบกระแสเงินสด และขอมูลที่ไดจากคํานวณโดยอาศัยเครื่องมือ

ทางการเงิน จะเห็นไดวาโครงการรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 นาสนใจในการเลือกลงทุน 

 พิจารณาขอมลูจากงบกําไรขาดทุนลวงหนา  จะเหน็ไดวาโครงการไดรับกําไรตั้งแตปที่ 1 โดย

มีกําไรหลงัหกัภาษีเทากับ 194,968 บาท  ปที่ 2 มีกําไรหลังหกัภาษีเทากับ 246,412 บาท และปที ่3 มี

กําไรหลังหักภาษีเทากับ 276,976 บาท  

 พิจารณาขอมูลที่ไดจากเครื่องมือทางการเงิน อันไดแก มูลคาปจจุบันของ (NPV) นั่นคือการ

พิจารณาผลตางระหวางเงินลงทุนเริ่มแรก กับกระแสเงินสดรับสุทธิ ณ มูลคาปจจุบัน ตลอดอายุ

โครงการ โดยมูลคาปจจุบันของโครงการนี้มีคาเทากับ 411,244  บาท หมายความวาเมื่อส้ินสุด

โครงการจะมีเงินคืนใหแกผูลงทุนเปนจํานวน 411,244  บาท โดยคิดเปนมูลคาปจจุบันแลว 

 พิจารณาอตัราสวนผลตอบแทนการลงทนุ (IRR) การลงทนุในโครงการนี้ใหผลตอบแทนเทากับ 

77% ซึง่สูงกวาอัตราผลตอบแทนคือ 12 % โดยคิดจาก MLR ประมาณ 8 % รวมกบัความเสีย่งในการ

ดําเนนิงานอกี 4 % จึงเปนโครงการทีน่าสนใจในการลงทุนอยางมาก 

 พิจารณาถึงระยะเวลาในการคืนทนุ (PB) โครงการมีระยะเวลาในการคืนทนุเทากบั 1 ป 2 

เดือน  4 วัน โดยระยะเวลาดังกลาวไมเกนิอายุของโครงการ 

 พิจารณาการวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Even Point) จํานวนสินคาที่จําหนาย ณ จุดคุมทุน 

ปที่ 1 เทากับ 4,613 ปที่ 2 เทากับ 4,611  และปที่ 3 เทากับ ตัว 4,612 ตัว 

 เมื่อพิจารณาถึงขอมูลขางตน ถือวาอยูในเกณฑทีน่าสนใจในการลงทนุ และโครงการก็มี

ความสามารถในการทําคนืทนุโดยใชเวลาเพียง 1 ป 2 เดือน ฉะนัน้จึงยอมรับโครงการนี้ 
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ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6 ผูวิจัยมี

ขอเสนอดังนี้ 
 
ขอเสนอแนะการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 
 1. ดานพฤติกรรมการซื้อ 
  ทางรานควรจัดรายการ การสงเสริมการตลาด เชน ลดราคา 10 % จากราคาปาย หรือ      

จัดของสมนาคุณพิเศษใหกับลูกคาที่มาซื้อสินคาในวันและชวงเวลา หรือซื้อสินคาที่ผูบริโภคมี        

พฤติกรรมแนวโนมการซื้อตํ่า ทั้งนี้ก็เพื่อกระตุนใหมียอดขายเพิ่มข้ึน โดยควรเลือกวันและชวงเวลา อีก

ทั้งเลือกรูปแบบเสื้อแฟชั่นที่ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อจะต่ําที่สุด มาจัดทํา              

กิจกรรมการสงเสริมการตลาด เนื่องจากผลที่ไดจากการงานวิจัยครั้งนี้พบวา วันจันทร - วันอังคาร และ

ชวงเวลา 14.01 น. -16.00น.เปนวันและชวงเวลาที่ผูบริโภคจะไปซื้อเสื้อแฟชั่นนอยที่สุด สวนรูปแบบ

ของเสื้อแฟช่ันที่ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการการซื้อนอยที่สุด คือเสื้อแขนสามสวน จึง

ควรเลือกวันและชวงเวลา รวมไปถึงรูปแบบเสื้อแฟชั่น ดังกลาวในการจัดทํากิจกรรมการสงเสริมการ

ขาย 

  ทางรานควรบริหารสินคาภายในรานอยางมีประสิทธิภาพ โดยนําสินคาใหมๆที่ตอบสนอง

ความตองการของลูกคามาจําหนายที่รานอยางเปนประจํา ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะกระตุนใหลูกคามีแนวโนม

พฤติกรรมการซื้อเมื่อเห็นเสื้อแฟชั่นแบบใหมๆ ดังนั้นจึงควรเลือกวันและชวงเวลาที่ลูกคาไปซื้อ         

เสื้อแฟชั่นมากที่สุด รวมไปถึงการเลือกนําเอารูปแบบเสื้อแฟชั่นที่ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนม      

พฤติกรรมการซื้อสูงที่สุด มาจัดแสดงและจําหนาย เพื่อที่จะกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อเพิ่มข้ึน          

และเนื่องจากผลการวิจัยพบวาวันศุกร ชวงเวลา12.01 น. -14.00น. เปนวันและชวงเวลาที่ผูบริโภคจะ

ไปซื้อเสื้อแฟชั่นมากที่สุด สวนรูปแบบของเสื้อแฟชั่นที่ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการการ

ซื้อมากที่สุด คือเสื้อแขนสั้น จึงควรเลือกวันและชวงเวลา รวมไปถึงรูปแบบเส้ือแฟชั่น ดังกลาวในการ      

นําเสนอสินคาใหมๆใหกับลูกคา 

  อีกทั้งเสื้อผาแฟชั่น ซึ่งสินคาชนิดนี้ ปจจัยหลักที่ควรคํานึงถึงก็คือ การออกสินคา           

เสื้อแฟช่ัน ที่รวดเร็ว ทันสมัย โดยสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดในระยะเวลาที่     

รวดเร็ว ซึ่งจากผลที่ไดจากการงานวิจัยครั้งนี้พบวาสาเหตุที่ลูกคาใหความสําคัญกับการมาซื้อเสื้อผา

แฟชั่นก็คือ มีสินคาหลากหลาย ดังนั้นทางรานจึงควรที่จะมีเสื้อผาในรูปแบบที่มีสินคาหลากหลาย ไม

เชย ไมลาสมัย เพื่อจําหนายใหกับผูบริโภค  
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 2. ดานสวนผสมทางการตลาด 
  2.1 ดานผลิตภัณฑ 
   ควรจัดหาเสื้อผาแฟชั่นที่มีความทันสมัย มีลวดลายที่สวยงาม มาจัดแสดงและ

จําหนาย   โดยเปนเสื้อแฟชั่นที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภค  เนื่องจากงานวิจัยพบวา ปจจัย

ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นของผูหญิง  ดังนั้น  รูปแบบของเสื้อที่มี

ความเปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัย มีลายใหเลือกหลากหลาย  และทําจากวัสดุที่มีคุณภาพปราณีต

ในการตัดเย็บ  จะทําใหผูบริโภคซื้อสินคาเพิ่มข้ึน 
  2.2 ดานราคา 
   ควรมีปายแสดงราคาของสินคาชัดเจน  เพื่อทําใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบราคา

วาเหมาะสมกับผลิตภัณฑหรือไม  และทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  เนื่องจากงานวิจัย

พบวา  ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นของผูหญิง ดังนั้น การมีปาย

แสดงราคาที่ชัดเจน จะสามารถกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภคใหมีแนวโนมการซื้อเพิ่มข้ึน 
  2.3 ดานทําเลที่ต้ัง 
   ในอนาคตควรมีการขยายพื้นที่รานเพิ่มข้ึน  เนื่องจากทําเลที่ต้ังบริเวณซอยหลังสวน 6 

มีศักยภาพดานพื้นที่  ในเรื่องการเดินทางที่สะดวก  อยูใกลบริเวณสํานักงานตาง ๆ  เนื่องจากงานวิจัย

พบวา ปจจัยดานทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาแฟชั่นของผูหญิง ดังนั้น การตั้ง

รานบริเวณทําเลที่มีความสะดวกในการเดินทาง จะสามารถกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภคใหมี

แนวโนมการซื้อเพิ่มข้ึน 
  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
   ควรมีการสงเสริมการตลาด เชน  การใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก มีของ

สมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของทางราน มีการรับประกันสินคา มีมุมจัดวางและ

แนะนําสินคาใหม พนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดีและพนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือ

คําแนะนําที่ดี   เนื่องจากงานวิจัยพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อเสื้อผาแฟชั่นของผูหญิง  ดังนั้น  การจัดใหมีการสงเสริมการตลาด จะทําใหผูบริโภคมีแนวโนม

การซื้อสินคาเพิ่มข้ึน  
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ขอเสนอแนะการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 
  1. ธุรกิจการจําหนายเสื้อผาแฟชั่น เปนธุรกิจที่ใหผลตอบแทนสูง ซึ่งอัตราสวน

ผลตอบแทนการลงทุนมีคา 81% ซึ่งเปนผลตอบแทนที่สูงมาก ดังนั้นจึงควรมีการวางแผนและจัดการ

บริหารเงินอยางมีประสิทธิภาพเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงสุด อีกทั้งควรคํานึงถึงระดับความเสี่ยงที่

ยอมรับไดดวย จึงควรแบงผลตอบแทนสวนหนึ่งฝากไวกับธนาคารพาณิชย ทั้งนี้ธนาคารพาณิชย เปน

สถาบันการเงินที่สามารถนําเงินเขาหรือออกมาใชในกิจกรรมการเงินอยางสะดวก เมื่อเกิดเหตุการณ

ฉุกเฉินก็สามารถนําเงินออกมาใชไดทันที อีกทั้งธนาคารพาณิชยยังเปนสถาบันการเงินภายใตการ

ควบคุมดูแลของธนาคารแหงประเทศไทย จึงทําใหมีความมั่นคงและมีความเสี่ยงต่ํา  

  อยางไรก็ดี เพื่อที่จะบริหารเงินใหไดผลตอบแทนคุมคามากที่สุด ควรจะแบงผลตอบแทน

สวนหนึ่งไปลงทุนในหนวยลงทุนอื่นๆที่ใหผลตอบแทนสูงกวาการฝากเงินกับธนาคาร และมีความเสี่ยง

ไมสูงนัก เชนนําผลตอบแทนสวนที่แบงออกมาไปซื้อพันธบัตรรัฐบาลระยะสั้น 3 เดือน โดยผลตอบแทน

ที่ไดจากพันธบัตรรัฐบาลชนิดนี้สูงกวาการฝากเงินในประเภทเงินฝากประจํา ซึ่งระดับความเสี่ยงก็ตํ่า

มากๆ และยังไมตองนําผลตอบแทนที่ไดจากการซื้อขายพันธบัตรไปเสียภาษีอีกดวย 

  2. ธุรกิจการจําหนายเสื้อผาแฟชั่นควรคํานึงถึงสภาพเศรษฐกิจดวย หากสภาพเศรษฐกิจ

อยูในภาวะถดถอย โดยเฉพาะปจจัยราคาน้ํามันที่สูงขึ้นเรื่อยๆ อาจจะสงผลทําใหเกิดภาวะเงินเฟอข้ึน 

ทําใหคาของเงินลดลง ซึ่งจะทําใหราคาสินคาตางๆ รวมไปถึงราคาตนทุนของสินคาและคาใชจายดาน

ตางๆสูงขึ้น ซึ่งอาจจะสงผลทําใหผลใหผลตอบแทนที่ไดลดลง หรืออาจจะมีผลกระทบตอยอดขายโดย

ยอดขายลดลงเนื่องจากผูบริโภคจะไมใชจายเงิน แตเนื่องจากสภาพเศรษฐกิจเปนปจจัยที่ไมสามารถ

ควบคุมได หากเกิดภาวะดังกลาวทางรานควรจะปรับแผนในการใชจายและบริหารเงินใหเหมาะสมกับ

สถานการณ เชนการลดหรือตัดคาใชจายที่ไมจําเปนออก  เพื่อทําใหธุรกิจยังคงความสามารถในการ

รักษาระดับผลตอบแทนไวได 
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ขอเสนอแนะในการทําการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรศึกษาวจิัยตอเกี่ยวกับการลงทุนเปดรานเสื้อแฟชัน่เพิ่มในพืน้ที่ใกลเคียง เพื่อเปนการ

ขยายสาขาและสรางฐานลกูคารายใหมๆเพิ่มข้ึน 

 2. เมื่อดําเนนิกิจการไปสักระยะเวลาหนึง่ ควรมีการจัดทาํวิจัยเพิ่มเติมเกี่ยวกับความพึงพอใจ

ของลูกคาทีม่าซื้อสินคาโดยนําผลที่ไดมาใชในการปรับปรุงขอบกพรองดานตางๆ และจัดทํากลยทุธ

การตลาดตอไป 

 3. ควรจัดทําวจิัยเกี่ยวกับการลงทุนเปดรานจําหนายเสื้อแฟชั่นผูหญิง พรอมกับจาํหนาย

เครื่องประดับ หรือเครื่องหนงัอื่นๆ เชน ตางห ูเข็มขัด เปนตน  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง การศึกษาความเปนไปไดในการเปดรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลังสวน 6 

 
 

โปรดทําเครือ่งหมาย ลงในชอง  ตามความเปนจริง 
 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1.1 อาย ุ

 1. 20-23 ป       2. 24-27 ป    3. 28-31 ป  

 4. 32-35 ป       5. 35 ปข้ึนไป 

 

1.2 อาชพี 

 1. นักเรียน/ นักศึกษา      2. พนกังานบริษัทเอกชน    

 3. ขาราชการ/ รัฐวิสาหกจิ     4. ประกอบกิจการสวนตัว    

 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………….. …… 

 

1.3 รายได ตอเดือน 

 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท    2. 5,001-10,000 บาท    

 3. 10,001-15,000 บาท     4. 15,001-20,000 บาท   

 5. 20,001-25,000 บาท     6. 25,001-30,000 บาท 

 7. 30,001 บาทขึน้ไป 

 

1.4 ระดับการศึกษาสงูสุด 

 1. ตํ่ากวามธัยมศึกษาตอนปลาย    2. มัธยมศกึษาตอนปลาย/ ปวช.   

 3. อนุปริญญา/ ปวส.      4. ปริญญาตรี  

 5. สูงกวาปริญญาตรี 
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ตอนที่ 2 ความสําคัญปจจัยทางการตลาดของการตั้งรานเสื้อแฟชัน่ผูหญิงในซอยหลังสวน6 (ตอบขอที่เหมาะกับตัวทานมากทีสุ่ด) 

ระดับความสาํคัญ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยทางการตลาด 

(5) (4)  (3) (2) (1) 

1. ดานผลิตภณัฑ           

1.1 เมื่อสวมใสแลวสามารถชวยสงเสริมรูปรางใหดูดีขึ้น           

1.2 ทําจากวัสดุที่มีคุณภาพ และปราณีตในการตัดเย็บ           

1.3 เส้ือผาที่เลือกเปนเสื้อผาที่สวมใสแลวทําใหมีรูปรางและบุคลิกที่ดี           

1.4 รูปแบบของเสื้อมีความเปนสมัยนิยม ไมเชย ไมลาสมัย           

1.5 มีสีสันที่หลากหลายใหเลือก           

1.6 มีลายที่หลากหลายใหเลือก           

1.7 มีขนาด (Size) ใหเลือกมาก           

2. ดานราคา           

2.1 ราคาเหมาะสมใกลเคียงกับรานอื่นๆ           

2.2 สามารถตอรองราคาสินคาได           

2.3 มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน           

2.4 ราคาเสนอขายเหมาะสมกับสินคา           

3. ดานทําเลทีต่ั้ง           

3.1 มีความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา           

3.2 อยูใกลกับสถานที่พัก หรือ ที่ทํางาน           

3.3 ทําเลที่ตั้งเหมาะสมกับสินคา           

3.4 ทําเลที่ตั้งมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เชน ที่จอดรถ หองน้ํา           

4. ดานการสงเสริมการตลาด           

4.1 มีการใหสวนลดกับลูกคาที่ถือบัตรสมาชิก           

4.2 มีของสมมนาคุณเมื่อซื้อสินคาครบตามยอดกําหนดของทางราน           

4.3 มีการรับประกันสินคา เชน รับคืนภายใน 7 วัน           

4.4 มีมุมจัดวางและแนะนําสินคาใหม           

4.5 มีการโฆษณาผาน แผนพับ ใบปลิว           

4.6 พนักงานขายมีหนาตาและบุคลิกที่ดี           

4.7 พนักงานขายมีอัธยาศัยและใหขอมูลหรือคําแนะนําที่ดี           
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเกีย่วกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6 

3.1 ทานเปนบคุคลที่ชื่นชอบการซื้อเสื้อแฟชั่นผูหญงิหรือไม 

 1. ชอบ   

 2. ไมชอบ เพราะ..............................................................……… 

 

 

 

 

 

 

 

3.2 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6  ตามแผนทีท่านคิดวาทําเลดหีรือไม 
 
   ทําเลดี   | ...............| ...............| ...............| ...............| ...............|      ทาํเลดีไมดี       

                     5 4     3         2           1   

3.3 หากมีรานเสื้อแฟชั่นผูหญิงในซอยหลงัสวน 6   ตามแผนทีท่านจะไปใชซื้อสินคาหรือไม 

 

   ซ้ือแนนอน      | ...............| ...............| ...............| ...............| ...............|      ไมซ้ิอแนนอน      

                     5 4     3         2           1   

3.4 หากราคาจําหนายของลกัษณะเสื้อของรานเปนไปตามตาราง ทานจะซื้อหรือไม และซื้อเปนจาํนวนกี่ชิ้น/ เดือน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 
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3.5 หากมีรานจําหนายเสื้อแฟช่ันผูหญิงตามแผนที ่ทานจะไปซื้อวันไหนมากที่สุด 

 1. จันทร-อังคาร     2. พุธ-พฤหัสบดี   3. ศุกร   

 

3.6 ชวงเวลาใดทานจะไปซือ้มากที่สุด 

 1. 8.00 น. -10.00น.     2. 10.01 น. -12.00น.   3. 12.01 น. -14.00น.  

 4. 14.01 น. -16.00น.     5. 16.01 น. -18.00น.   

 

3.7 เหตุผลที่สําคัญที่สุดทีท่านซื้อเสื้อแฟชัน่ผูหญงิในซอยหลงัสวน 6   

 1. สะดวกในการเดนิทาง     2. มีสินคาหลากหลาย   

 3. มีการจัดทําการสงเสรมิการขาย     4. ราคาสินคาเหมาะสม   

 5. มีสินคาใหมๆเสมอ       6. คุณภาพของสินคา 

 7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………..…………. 

 

ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะอืน่ๆที่มีตอการตัง้รานเสื้อแฟช่ันผูหญิงในซอยหลังสวน 6  

………………………………………………………………………………………………………….……… 

………………………………………………………………………………………………………….……… 

………………………………………………………………………………………………………….……… 

………………………………………………………………………………………………………….……… 

 

ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามคะ 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ  ชื่อสกุล   นางสาวสาลิศา   วีระภาคยการุณ 

วันเดือนปเกิด    22  กุมภาพนัธ  2522 

สถานที่เกิด   กรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน  101/10  แขวงบางหวา  เขตภาษีเจริญ  กรุงเทพฯ  10160 

ตําแหนงหนาที่การงาน  หัวหนาแผนก 

สถานทีท่ํางานปจจุบัน  87/2 ถนนวทิยุ แขวงลมุพนิ ีเขตปทุมวัน กรุงเทพฯ  10330 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2544  เทคโนโลยีสารสนเทศ คณะวทิยาศาสตร 

    มหาวิทยาลยัหอการคาไทย 

 พ.ศ. 2550  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

    มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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