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พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH ของผู้บริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ บธ.ม. (การจดัการ). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรี

นครินทรวิโรฒ. อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์: อาจารย ์ดร. ธนภูมิ  อติเวทิน. 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH 

ของผู ้บ ริโภคเพศชายในกรุง เทพมหานครโดยมีก ลุ่มตัวอย่างได้แ ก่ผู ้บ ริโภคเพศชาย ท่ี มี 

จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
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การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า 1. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ
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มีอาย ุ40 ปีข้ึนไป 2. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแลว้มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดา้นจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือและดา้นความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้มากกว่าผูท่ี้มีสถานภาพโสด 3. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอิสระมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้มากกว่าผูท่ี้มีอาชีพนิสิต/นกัศึกษา อาชีพ
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This research was aimed at studying the relationship between brand image perceptions, 

motivational factors and purchasing behavior of Coach leatherwear products among male consumers 

in Bangkok. The samples consisted of four hundred male consumers. Questionnaires were used for 

data collection and the statistics consisted of percentage, mean, standard deviation, independent t-test, 

One-way ANOVA and Pearson product-moment correlation coefficient. 

The results of hypothesis test, at a level of 0.05 statistical significance, demonstrated the 

following: 1. The respondents were aged between thirty to thirty nine years of age and had lower 

purchasing behaviors in terms of purchasing volume than respondents over forty years of age.  

2.  The married respondents had lower purchasing behaviors in terms of expenses, purchasing volume 

and buying frequency than single respondents. 3. The respondents employed as freelance employees 

had lower purchasing behaviors in terms of buying frequency than the respondents who were 

students, worked as private company employees and state enterprise officers. 4. The respondents with 

a monthly average income of over 60,000 baht had lower purchasing behaviors in terms of quantity 

and buying frequency and the respondents had a monthly average income of 30,000 to 60,000 baht.  

5. The brand image perception factors were positively correlated with purchasing behaviors in terms 

of purchasing expenses, purchasing volume and the frequency of visits to the shop. 6. The motivation 

factors were positively correlated with purchasing behaviors in terms of purchasing expenses, 

purchasing volume and the frequency of visits to the shop. 
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 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยน์าฏอนงค ์  นามบุดดี และอาจารยจิ์ตอุษา   ขนัทอง ท่ีใหค้วาม
อนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือและในการเขา้ร่วมเป็นคณะกรรมการการ
ตรวจสอบสารนิพนธ์และให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ รวมถึงคณาจารยทุ์กท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะ
สงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ คณาจารยใ์นโครงการบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิตท่ีไดอ้บรม 
สั่งสอน ประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้ ตลอดจนถ่ายทอดประสบการณ์ท่ีดี ในแง่คิดต่างๆ มีประโยชน์
อย่างยิ่งแก่ผูว้ิจัย และขอขอบคุณเจ้าหน้าท่ีผูดู้แลหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตทุกท่าน ท่ีคอย
ช่วยเหลือ อ านวยความสะดวกในตลอดระยะเวลาท่ีไดศึ้กษาจนครบหลกัสูตร 
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ บริษทัแปซิฟิกา เอเลเมนท ์จ ากดั ท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการท าวิจยัใน
คร้ังน้ี รวมทั้งขอ้มูลท่ีสนบัสนุนงานวจิยั และเอ้ือเฟ้ือสถานท่ีในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 ขอกราบพระคุณครอบครัวท่ีสนบัสนุนและส่งเสริมเร่ืองการศึกษาของผูว้ิจยั รวมทั้งค  าแนะน า

อนัเป็นประโยชน์ และขอขอบคุณเพื่อนร่วมรุ่นหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต การจดัการ รุ่นท่ี 16 ท่ี

คอยใหก้ารสนบัสนุน แนะน า ตลอดจนช่วยเหลือเร่ืองต่างๆ มาโดยตลอด ไม่วา่จะก่อนด าเนินงานวิจยั

หรือระหวา่งด าเนินงานวิจยั จนท าใหง้านวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงตามวตัถุประสงคไ์ปไดด้ว้ยดี ผูว้ิจยัรู้สึก

ซาบซ้ึงในพระคุณเป็นอยา่งสูงและขอกราบขอบพระคุณไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

ภูมิหลงั 

 ปัจจุบันสินค้าแฟชั่นกับผูบ้ริโภคเพศชายมีการพฒันาจากอดีตมากข้ึน ผูป้ระกอบการได้

ปรับเปล่ียนแนวความคิดในการผลิตสินคา้ โดยเนน้ให้ความส าคญัในเร่ืองของแฟชัน่เป็นหลกัโดยจะ

เห็นไดจ้ากพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายพบว่า สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมส าหรับกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเพศชายเป็นสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์มากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาเป็นสินคา้เก่ียวกบั

ดนตรีและหนังสือ ส่วนสินคา้ประเภทแฟชัน่อยู่อนัดบัท่ีเจ็ด ซ่ึงขยบัมาจากอนัดบัท่ีสิบเอ็ดในปีพ.ศ. 

2556 (ออนไลน์ สืบคน้จาก:  http://www.thumpsup.com/ วนัท่ีสืบคน้ 26 กรกฎาคม 2559 ) 

 

 
ภาพประกอบ 1 สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเพศชาย ประจ าปี พ.ศ. 2557 

 

ท่ีมา: www.thumpsup.com (กรกฎาคม 2559) 

 

ส าหรับกลุ่มสินคา้ประเภทแฟชัน่ท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายให้ความนิยมสูงสุดคือกระเป๋า โดย

กลุ่มผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ท่ีอยู่ในเทรนด์และตรงกบัไลฟ์สไตลข์องตนเอง รองลงมาคือสินคา้เส้ือผา้

ผูช้ายท่ีมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเน่ืองจากกระแสของแฟชัน่ท่ีเขา้มามีบทบาทกบัผูช้ายวยัท างาน 

ส่งผลให้เส้ือผา้ไม่ไดเ้ป็นเพียงปัจจยัหลกัของชีวิตแต่แสดงออกถึงไลฟ์สไตลแ์ละรสนิยมของผูส้วมใส่

อีกดว้ย (ออนไลน์ สืบคน้จาก:  http://www. digitalagemag.com/ วนัท่ีสืบคน้ 18 กรกฎาคม 2559) 
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ทั้งน้ีความแตกต่างของพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูห้ญิงกบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูช้ายยอ่มจะมี

ความแตกต่างกนับางอย่าง และอาจเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลาจากการศึกษาจากสถาบนัท่ีจดัท าการ

ส ารวจ โดยใชเ้พศชายกบัเพศหญิงเป็นตวัแบ่งแยก พบว่า  อตัราการเติบโตของตลาดกลุ่มผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนในตลาดของหลายประเทศ โดยมีการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ความแตกต่างของ

พฤติกรรมการซ้ือระหวา่งกลุ่มเพศชายกบัเพศหญิงท่ีน่าสนใจมีหลายประการ ดงัน้ี (Datamonitor,2010) 

ประกำรแรก  กลุ่มเพศชายเลือกสถานท่ีจบัจ่ายซ้ือของท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แบรนด์เนมท่ีมี

ช่ือเสียงและเป็นท่ีคุน้เคยเป็นอนัดบัแรก  ขณะท่ีเพศหญิงเลือกสถานท่ีจบัจ่ายท่ีมีการลดราคาเป็นอนัดบั

แรกดว้ยเหตุน้ี กลุ่มเพศหญิงจึงให้ความสนใจในสถานท่ีจบัจ่ายท่ีเป็นร้านสินคา้ลดราคา (ร้านคา้เอาต์

เลท) ของแบรนดด์งัมากกวา่กลุ่มเพศชายท่ีมกัจะไปหา้งสรรพสินคา้มีช่ือเสียงมากกวา่ 

ประกำรทีส่อง  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงและมีรายไดดี้ จะใหค้วามส าคญักบัประเด็น

ของการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มท่ีหา้งสรรพสินคา้ประกาศเป็นนโยบายเป็นส่วนหน่ึงของการตดัสินใจเลือก

สถานท่ีจบัจ่ายดว้ย 

ประกำรที่สำม  ในกลุ่มของผลิตภณัฑ์ประเภทใชส้อยประจ าวนัและส่วนบุคคล พบว่าระดบั

ราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาถูกกว่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดของกลุ่มเพศชาย รองลงมาคือตราสินคา้ท่ี

คุน้เคยและการใชง้านสะดวกไม่ยุ่งยาก เป็นปัจจยัส าคญักบักลุ่มเพศชายเหมือนกนั นอกจากนั้น กลุ่ม

เพศชายไม่ค่อยให้ความสนใจกบัผลิตภณัฑ์ท่ีออกใหม่ ของกลุ่มผลิตภณัฑ์ใช้สอยส่วนตวัเท่าใดนัก 

ยงัคงใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีความคุน้เคยมากกว่า  และมกัจะไม่มีการลงทุนแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์เป็นทางเลือก

ทดแทนเท่ากลุ่มเพศหญิง   

ประกำรทีส่ี่  กลุ่มเพศชายส่วนใหญ่ยงัคงไม่ชอบการจบัจ่ายซ้ือของโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในการซ้ือ

เส้ือผา้และผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ (สกินแคร์) และส่วนมากไม่ถือวา่การซ้ือของเป็นช่วงเวลาของความร่ืนเริง

บนัเทิงใจ จึงมกัจะซ้ือผลิตภณัฑ์อย่างเดียวกนัในท่ีเดิมๆถา้หากคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ีเคยซ้ือจากแหล่ง

ดงักล่าวใชไ้ดดี้ก็จะเกิดการซ้ือซ ้ าท่ีเดิมต่อไป หมายความว่า กลุ่มเพศชายไม่มีความสนใจและไม่เช่ือถือ

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้มากนกั  เม่ือเทียบกบัผลลพัธ์ท่ีใชไ้ดดี้จริงของผลิตภณัฑ ์  

ประกำรที่ห้ำ  กลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายมกัรับฟังรายละเอียด มุมมองและค าอธิบายท่ีเป็นเชิง

วิทยาศาสตร์  วิธีการท างานของตวัผลิตภณัฑ ์และรับไม่ไดห้ากซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เกิดทศันคติทางลบท าให้

ผูผ้ลิตตอ้งทบทวนและปรับปรุงการส่ือสารขอ้ความทางการตลาดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้สอดคลอ้งกบั

ค่านิยมและความเช่ือขา้งตน้ 
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ประกำรที่หก  มีเพศชายจ านวนมากท่ีให้เพศหญิงเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือสินคา้ให้โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งในกลุ่มผลิตภัณฑ์ประเภทน ้ าหอมหรือเส้ือผ้า เคร่ืองแต่งกาย (ออนไลน์ สืบค้นจาก:  

http://www.manager.com/ วนัท่ีสืบคน้ 6 กรกฎาคม 2559 ) 

จากผลการส ารวจพบว่ามีความแตกต่างสูงระหว่างผูบ้ริโภคเพศชายกับผูบ้ริโภคเพศหญิง 

บริษทัผูผ้ลิตจึงตอ้งหาทางวางกลยุทธ์ทางการตลาดเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายแทนท่ีจะใชก้ลยุทธ์

รวมกนักบัการตลาดส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง ดงันั้นการศึกษาเพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัแรงจูงใจ

ท่ีสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัในการวางแผนการตลาดต่อไป  

ทั้งน้ีการเติบโตของกลุ่มสินคา้แฟชัน่ท่ีเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ืองผูว้ิจยัเลือกใชต้ราสินคา้ COACH 

ซ่ึงเป็นแบรนดก์ระเป๋าชั้นน าของประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นกรณีศึกษา ทั้งน้ีตราสินคา้ COACH ก่อตั้ง

เม่ือปี ค.ศ. 1941 ด าเนินธุรกิจประเภทกระเป๋าหนงัววัแทจ้ากประเทศสหรัฐอเมริกา ปัจจุบนัมีหนา้ร้าน

อยูท่ ั้งหมด 42 ประเทศทัว่โลก ส าหรับประเทศไทยมีหนา้ร้าน 11 สาขาทัว่ประเทศ (ไม่รวมสาขาใน

สนามบินและคิงพาวเวอร์) ในส่วนของสินคา้เคร่ืองหนงัส าหรับผูช้ายไดเ้กิดข้ึนตั้งแต่ช่วงเร่ิมตน้กิจการ

ผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยมคือกระเป๋าสตางค ์ต่อมาจนถึงปัจจุบนั COACH ไดเ้พิ่มประเภทของสินคา้

ผูช้ายมาถึง 9 กลุ่มไดแ้ก่ (ออนไลน์ สืบคน้จาก:  http:// www.coach.com วนัท่ีสืบคน้ 30 กรกฎาคม 

2559) 

 

ตาราง 1 ผลิตภณัฑ ์COACH ส าหรับสุภาพบุรุษ แบ่งตามประเภทผลิตภณัฑ ์

 

 กระเป๋า  รองเทา้  แวน่ตา 

 กระเป๋าสตางค ์  นาฬิกา  อุปกรณ์ส าหรับเดินทาง 

 เส้ือผา้  เคร่ืองประดบั  เขม็ขดั 

 

ท่ีมา www.coach.com (กรกฎาคม 2559) 
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ดว้ยช่ือเสียงของตราสินคา้ COACH ท่ีไดรั้บการสัง่สมมาเป็นเวลาอนัยาวนาน ท าใหภ้าพลกัษณ์

ตราสินคา้ COACH เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง และไดรั้บการยอมรับในระดบัสากล ทั้งน้ีผูบ้ริโภคเพศ

ชายยงัให้ความนิยมในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอยู่ในกลุ่มแฟชั่นโดยเฉพาะผลิตภณัฑ์แบรนด์เนมอย่าง

ต่อเน่ือง การวิจยัน้ีจึงมุ่งเนน้ท่ีจะศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจ

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชาย นอกจากน้ีผูผ้ลิต

หรือผูน้ าเขา้จะสามารถปรับการผลิตและกลยทุธ์ในการขายเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

เพศชายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงประเดน็  

 

ควำมมุ่งหมำยของกำรวจิยั 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดต้ั้งความมุ่งหมายไวด้งัน้ี 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชาย

ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

 

ควำมส ำคญัของกำรวจิัย 

1. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูบ้ริหารตราสินคา้ในประเทศไทย น าผลการวิจยัไปใชใ้นการคน้ควา้

อา้งอิงต่อไป 

2. เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุงกลยุทธ์สินคา้ให้สามารถตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพศชายไดอ้ยา่งเหมาะสม 

3. น าผลท่ีไดป้รับปรุงรักษาภาพลกัษณ์ตราสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัการรับรู้และความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม 

4. ผลของการวิจยัท่ีไดจ้ะเป็นแนวทางให้กบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และเพื่อเป็นประโยชน์ต่อ

การศึกษา อยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 
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ขอบเขตของกำรวจิยั 

  ในการศึกษาเร่ือง “ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าและแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร” 

ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งัน้ี 

ประชำกรที่ใช้ในกำรวจิัย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไปซ่ึง

ไม่สามารถระบุจ านวนท่ีแน่นอนได ้

 กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์COACH จากร้านคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร 

 โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างเพื่อเป็นตวัแทนในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคเพศชายท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 28) ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 385 คน และเพิ่ม

ตวัอยา่ง 4% เท่ากบัจ านวน 15 คน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คนและกลุ่มตวัอยา่งน้ีไดจ้ากการสุ่ม

ตวัอยา่งมีขั้นตอนดงัน้ี 

 การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกสถานท่ีในการ

เก็บแบบสอบถามจากหนา้ร้าน COACH ประเภทร้านคา้ราคาเตม็ (Full Price) ท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร

ทั้งหมด 5 สาขาไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัลเวิลด์ิ (เดอะกรูฟ) เซ็นทรัลชิดลม เซ็นทรัลบางนา เซ็นทรัล

ลาดพร้าว และเอม็ควอเทียร์ 

 ขั้นตอนที ่2 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากการสุ่มตวัอยา่งขั้นท่ี

หน่ึง เก็บแบบสอบถามในสัดส่วนท่ีเท่าๆกนั โดยการเก็บตวัอยา่งจากร้านท่ีเลือกไดใ้นขั้นตอนท่ี 1 ร้าน

ละ 80 คน 

 ตัวแปรทีศึ่กษำ  

1. ตวัแปรอิสระ  

1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

 1.1.1 อาย ุ

 1.1.2 ระดบัการศึกษา 
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 1.1.3 สถานภาพสมรส 

 1.1.4 รายได ้

 1.1.5 อาชีพ 

1.2 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH 

1.2.1 ดา้นคุณสมบติั  

1.2.2 ดา้นคุณประโยชน์  

1.2.3 ดา้นคุณค่า  

1.2.4 ดา้นบุคลิกภาพ   

1.3 แรงจูงใจ 

 1.3.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผล 

 1.3.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

2. ตวัแปรตาม พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชาย 

 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1. ร้านคา้ราคาเต็ม (Full Price) คือร้านคา้ท่ีขายสินคา้ราคาปกติหรือสินคา้ราคาเต็ม ทั้งน้ี 

COACH มีร้านคา้แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ ร้านคา้ราคาเตม็ (Full Price) และร้านคา้เอาทเ์ลท (Outlet) 

คือร้านคา้ท่ีขายสินคา้แบบมีส่วนลด 

2. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือผลิตภณัฑ ์COACH 

จากร้านคา้ COACH ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ จ  านวนเงินท่ีใชจ่้ายในการซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ความถ่ี

ในการเยีย่มชมสินคา้  

4. ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะท่ีแสดงออกถึงความแตกต่างของผูบ้ริโภคเพศ

ชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือผลิตภณัฑ ์COACH ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได ้ 
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5. ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ หมายถึง ความรู้สึกโดยรวมของผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีต่อตราสินคา้ 

COACH เป็นส่ิงท่ีไดรั้บรู้จากช่องทางการส่ือสารหรือประสบการณ์เก่ียวกบัตราสินคา้ COACH แลว้

น าไปวาดภาพไวใ้นความคิดของผูบ้ริโภค โดยศึกษาการรับรู้ภาพลกัษณ์ใน 4 ดา้นคือ 

5.1  คุณสมบติั (Attributes) หมายถึง คุณลกัษณะท่ีชดัเจนของผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

5.2  คุณประโยชน์ (Benefits) หมายถึง คุณประโยชน์ตามหนา้ท่ีการใชง้านของผลิตภณัฑ์

ตราสินคา้ COACH 

5.3  คุณค่า (Value) หมายถึง การบ่งบอกถึงคุณค่าและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ 

COACH 

5.4  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ COACH สามารถบ่งช้ี

บุคลิกภาพตวัผลิตภณัฑเ์องวา่เป็นอยา่งไร  

6. แรงจูงใจ หมายถึง สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเพศชายเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH โดย

ศึกษาแรงจูงใจใน 2 ดา้นคือ 

6.1 แรงจูงใจท่ีมีเหตุผล ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ COACH เม่ือผ่านการ

ไตร่ตรองถึงผลดีผลเสียอยา่งรอบคอบ 

6.2 แรงจูงใจทางอารมณ์ เกิดจากความรู้สึกของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ 

COACH โดยจะไม่มีการพิจารณาไตร่ตรองวา่สมควรซ้ือหรือใหผ้ลคุม้ค่าหรือไม่ 
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กรอบแนวคดิ 

  ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร” มี

กรอบแนวคิดในการวิจยัและตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ ดงัน้ี 

     ตัวแปรอสิระ           ตัวแปรตำม   

1.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดในการท าวิจยั 

ลกัษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ 

 อาย ุ  
 ระดบัการศึกษา 
 สถานภาพสมรส 
 รายได ้
 อาชีพ 

แรงจูงใจ 

 ดา้นเหตุผล 

 ดา้นอารมณ์ 

 

 

พฤติกรรมกำรซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนัง

ตรำสินค้ำ COACH ของผู้บริโภคชำย 

ภำพลกัษณ์ตรำสินค้ำของผลติภัณฑ์

เคร่ืองหนังตรำสินค้ำ COACH 

 คุณสมบติั (Attributes) 

 คุณประโยชน์ (Benefits) 

 คุณค่า (Values) 

 บุคลิกภาพ (Personality)  
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สมมติฐำนในกำรวจิยั  

1. ผูบ้ริโภคชายท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและ อาชีพ แตกต่างกนั 

มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

2. ภาพลักษณ์ตราสินคา้ ประกอบด้วย คุณสมบัติ คุณประโยชน์ คุณค่าและบุคลิกภาพ มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายใน

กรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร 

 
 



 

บทที ่2 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

  ในการศึกษาเร่ือง ความสมัพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบัพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้

รวบรวมเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งงานกบังานวิจยัเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 

1. แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2. แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

3. แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

4. ขอ้มูลสนบัสนุน ตราสินคา้ COACH  

5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

  Kollat & Blackwell (1968) ไดใ้หค้  าจ ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นการกระท า

ใดๆ ของบุคคล ซ่ึงการกระท านั้นจะเก่ียวกบัการไดรั้บ การใชสิ้นคา้หรือบริการใดๆ ของบุคคล รวมไป

ถึงกระบวนการตดัสินใจของบุคคลนั้นๆ ท่ีมีอยูเ่ดิม และถูกน ามาก าหนดใหเ้กิดการกระท าดงักล่าว 

 Schiffman & Kanuk (1987) ไดใ้หค้  าจ ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นการกระท าท่ี

ผูบ้ริโภคได้แสดงออกมา ยกตวัอย่างเช่น การแสวงหา การเลือกซ้ือ การใช้สินคา้หรือบริการ การ

ประเมินผลหลงัการใช ้และแนวคิดต่างๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีความคาดหวงัต่อผลิตภณัฑห์รือ

บริการต่างๆ เหล่านั้นว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้เป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการพิจารณาการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งในส่วนของเงิน เวลา และก าลงัเพื่อการบริโภค

สินคา้และบริการต่างๆ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing 

Management ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมาย

รวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
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กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่

ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการ

ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

ประเภทของการบริโภค  สามารถแบ่งไดต้ามลกัษณะของสินคา้เป็น 2 ประเภท คือ 

1. การบริโภคสินคา้ไม่คงทน (Nondurable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของชนิดท่ี

ส้ินเปลืองหรือใชห้มดไป เรียกว่า destruction เช่น การบริโภคน ้ า อาหาร ยารักษาโรค น ้ ามนัเช้ือเพลิง   

ฯลฯ  

2. การบริโภคสินคา้คงทน (Durable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของท่ียงัคงใชไ้ด้

อีก ลกัษณะน้ีเรียกวา่ diminution เช่น การอาศยับา้นเรือน การใชร้ถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองนุ่งห่ม 

ฯลฯ อยา่งไรกต็าม สินคา้ประเภทน้ีกจ็ะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในท่ีสุดจะไม่สามารถน ามาใชไ้ดอี้ก 

องค์ประกอบพฤติกรรมผู้บริโภค 

สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้

(Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลอิทธิพล ท าใหเ้กิดการ

ตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s   purchase decision) โดยสามารถ

เรียกวา่โมเดลท่ีใชอ้ธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้างส่ิง

กระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิต

หรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อหรือ 

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ 
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ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 

 

กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 

1. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุท าใหเ้กิด 

2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 

3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
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ปัจจัยทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรม

ของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใด

สงัคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสงัคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 

            ขั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 

            ชั้นท่ี 2 Lower –Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิง่ใหญ่ใน

วงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 

            ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 

สมาชิกชั้ น้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสงัคม 

            ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกว่าคนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ีไม่ใช่

ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเลก็ พวกท างานนัง่โตะ๊ระดบัต ่า   

            ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ีใหญ่

ท่ีสุดในชั้นทางสงัคม 

            ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญกลุ่มชาวนาท่ีไม่มี

ท่ีดินเป็นของตนเองชนกลุ่มนอ้ย 

2. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

            2.1 กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหว่างคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 2 

ระดบั 

 กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้น

ทางสงัคม และช่วงอาย ุ

 กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มี

ความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 

            2.2 ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด นักการตลาดจะ

พิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 

            2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง 

ท าให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
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3. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ 

เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิตครอบครัว 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจยั

ในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ยการจูงใจ 

การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 

 
ภาพประกอบ 4 แสดงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา: Kotler, Philip. (1997) . Marketing Management : analysis, planning, implementation, 

and control. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster company. 

 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผุ้บริโภค  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผุบ้ริโภค คือการพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูล้ริโภคซ่ึงเป็นลูกคา้

กลุ่มเป้าหมาย โดยในกระบวนการน้ีนักการตลาดจะใชค้  าถาม 7 ค  าถามดงัต่อไปน้ีเพื่อคน้หาค าตอบ

เก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายนั้น 

1. ใครท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) นกัการตลาดจ าเป็นจะตอ้งทราบ

ให้ไดว้่าลูกคา้เป้าหมายหรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมายของสินคา้หรือบริการของตนมีคุณสมบตัริช่นไร 

ยกตวัอยา่งเช่น เป็นบุคคลท่ีมีรายไดสู้ง, กลุ่มผูช้ายวยัท างาน และรักแฟชัน่ 

การท่ีนกัการตลาดทราบหรือก าหนดคุณลกัษณะกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจนจะมีส่วนช่วยให้

องคก์รสามารถท่ีจะก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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2. ผูบ้ริโภคซ้ือส่ิงใด (What does the consumer buy?) การท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ

หน่ึงๆ เน่ืองมาจากการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะใชป้ระโยชน์จากคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของสินคา้

หรือบริการนั้นๆ ตวัอย่างเช่น การซ้ือสบู่เพราะตอ้งการความสะอาดของร่างกายหรือซ้ือสเปรยร์ะงีบ

กล่ินกายเพื่อสร้างความมัน่ใจในตนเอง เป็นตน้ หรือซ่ึงเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ “ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ” 

จากการท่ีนักการตลาดทราบว่าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือคือส่ิงใด ซ่ึงส่ิงนั้นเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการไดรั้บจากสินคา้และบริการอยา่งแทจ้ริงกท็  าใหอ้งคก์รสามารถจะน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์

และอ่ืนๆ ดงัน้ี 

 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

 ผลิตภณัฑเ์สริม 

 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

 ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์

 กลยทุธ์การโฆษณาและการสร้างสรรคง์านโฆษณา 

 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

  โดยประเด็นส าคญัท่ีนักการตลาดควรให้ความสนใจคือ การแสดงจุดขาย (Unique Selling  

Point - USP) ของสินคา้และบริการใหผู้บ้ริโภคเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน เพื่อใหผู้บ้ริโภคตระหนกัว่าสินคา้

หรือบริการนั้นๆ มีความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งไร เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจ

ในการซ้ือ 

 3. เพราะเหตุใดผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) การท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือหรือ

บริการใดๆ นั้นจะตอ้งมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเสมอ ซ่ึงจะเกิดจากเหตุจูงใจสองดา้นคือ ดา้นเหตุผล

และดา้นจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 ดา้นเหตุผลซ่ึงเป็นเหตุจูงใจในการซ้ือ เช่นคุณสมบติัหรือคุณประโยชน์ตรงตาม

ความตอ้งการ, พิจารณาเร่ืองของราคาวา่มีความเหมาะสมหรือมีคุณภาพเหนือกวา่คู่แข่งขนั เป็นตน้ 

 3.2 ดา้นจิตวิทยาซ่ึงเป็นเหตุจูงใจในการซ้ือ เช่นตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับใน

ตลาดท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกเช่ือมัน่ มีความมัน่ใจในตนเองมากยิง่ข้ึน เม่ือเลิกใชสิ้นคา้หรือบริการ

นั้นๆ เป็นตน้ 
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4. ผูใ้ดมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) ผูท่ี้สามารถเขา้มามีส่วนร่วมใน

การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่บุคคลดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ประกอบดว้ย กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว ญาติ เพื่อน 

และกลุ่มทุติยภูมิ เช่น นกัร้อง นกัแสดงและพรีเซ็นเตอร์ (Presenter) เป็นตน้ 

4.2 การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง (Decider) คือผุบ้ริโภคหรือผูใ้ชง้านโดยตรงเป็นผูมี้

อ  านาจเดด็ขาดในการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ไม่ตอ้งการค าปรึกษาหรือขอ้มูลใดๆ เพื่อการตดัสินใจจาก

บุคคลอ่ืน 

5. ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือใด (When does the consumer?) หมายถึงโอกาสหรือวาระในการซ้ือสินคา้

หรือบริการของผูบ้ริโภค เช่นสินคา้หรือบริการบางประเภท ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือในโอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลส าคญัต่างๆ เป็นพฤติกรรมซ้ือแบบเป็นช่วงๆ หรือตามฤดูกาลเป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงความ

ตอ้งการการใชสิ้นคา้หรือบริการก็จะแสวงหาช่องทางหรือแหล่งจ าหน่ายสินคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึง

นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งทราบถึงแหล่งท่ีผูบ้ริโภคซ้ือหาสินคา้หรือบริการของตน เพื่อน าขอ้มูลไปใชใ้น

การก าหนดกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือบริการใดๆ จะตอ้งผา่นขั้นตอนหรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดงัต่อไปน้ี 

 การรับรู้ถึงปัญหา (Problem recognition) 

 การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร (Information search) 

 การประมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) 

 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

 การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) 

 

2. แนวคดิทฤษฏีเกีย่วกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ หมายถึง การรับรู้ถึงตราสินคา้ คือ ถอ้ยค า สัญลกัษณ์ รูปแบบ หรือการ

ผสมผสานรวมกนัของส่ิงดงักล่าว เพื่อตั้งใจท่ีจะแสดงถึงสินคา้หรือบริการของผูข้ายรายหน่ึงใหแ้ตกต่าง

จากคู่แข่ง ท่ีสะทอ้นจากความเช่ือมโยงถึงสินคา้ท่ีมีในใจผูบ้ริโภค ซ่ึงความเช่ือมโยงน้ีอาจเป็นความ
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เช่ือมโยงด้านคุณลักษณะของตราสินคา้  ประโยชน์ท่ีได้รับจากตราสินคา้ และทัศนคติท่ีเกิดจาก

ประสบการณ์หลงัการใชสิ้นคา้ (มาโนช เตชะเจริญวิกลุ, 2553) 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) เกิดจากกิจกรรมการส่ือสารขององค์กรท่ีส่งผลให้

ผูบ้ริโภคเขา้ใจและรับรู้ภาพลกัษณ์ตรา มองวา่ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรา

สินคา้หน่ึง ท่ีเกิดมาจากการเช่ือมโยงต่างๆ ท่ีมีต่อตราสินคา้ท่ีเกิดข้ึนในความทรงจ าและความรู้สึกนึก

คิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงการเช่ือมโยงท่ีเกิดข้ึนนั้นจะส่งผา่นความหมายเก่ียวกบัตราสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค โดย

การรับรู้นั้นสามารถเป็นไดท้ั้งการรับรู้ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ท่ีมีต่อตราสินคา้นั้น และอีกมุมมอง

หน่ึงมองวา่ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เกิดจากความคิดและจินตนาการของผูบ้ริโภค ภาพลกัษณ์ตราสินคา้คือ

ส่ิงต่างๆ เก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีมีการเช่ือมโยงอยู่ในความทรงจ าของผูบ้ริโภคสินคา้ (Janosnis and 

Virvilaite,2007 Citied in Park,1986)  

Keller (1998) ไดใ้หนิ้ยามภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand image) ว่าเป็นผลจากการเช่ือมโยงกบั

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค โดยหลกัการเช่ือมโยงภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand image association) 

เกิดจากการเช่ือมโยงดา้นการใชง้าน (Functional association) จากการไดส้ัมผสักบัคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑ ์การเช่ือมโยงดา้นสัญลกัษณ์ (Symbolic association) ท่ีสามารถบ่งบอกถึงความเป็นตวัตน

ของตนเอง รวมถึงการยอมรับทางสังคม และการเช่ือมโยงดา้นประสบการณ์ (Experience association) 

ท่ีเป็นความรู้สึกต่างๆ ภายหลงัการใชแ้ละทดลองสินคา้และบริการการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้

สามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1. การสร้างความเช่ือมโยงตามคุณลกัษณะเด่นของสินคา้ 

2. การสร้างความเช่ือมโยงตามคุณประโยชน์ของสินคา้ 

3. การสร้างความเช่ือมโยงตามทศันคติต่อตราสินคา้ 

  การสร้างความเช่ือมโยงตามคุณลกัษณะเด่น (Attribute) ของสินคา้หรือบริการเป็นการส่ือสาร

การตลาดท่ีน าคุณสมบัติพิเศษของสินค้านั้ นๆ มาเป็นข้อมูลในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง

คุณสมบติัพิเศษของสินคา้ท่ีจะน ามาใช ้สามารถแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือคุณสมบติัท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ 

(Product related) เป็นคุณสมบติัท่ีอยูใ่นตวัสินคา้ รวมถึงมีความสัมพนัธ์กบัการท างานของสินคา้หรือ

บริการนั้นๆ โดยไม่สามารถแยกจากกนัได ้และคุณสมบติัพิเศษของสินคา้ประการท่ีสองคือ คุณสมบติัท่ี

ไม่เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ (Non-product-related) เป็นคุณสมบติัภายนอกของสินคา้ซ่ึงไม่มีผลโดยตรงต่อ
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ลกัษณะของสินคา้ หรือมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชสิ้นคา้ หรือบริการนั้น ๆ เช่น ราคา บรรจุภณัฑ ์

ความรู้สึก รวมถึงบุคลิกของ สินคา้ ฯลฯ 

Kotler (2003)ไดอ้ธิบายความหมายของตราสินคา้ไวว้่า การสร้างตราสินคา้เป็นเร่ืองส าคญัใน

กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ท่ีรู้จกัแพร่หลาย สามารถก าหนดราคาสินคา้ไดสู้ง สมาคมการตลาดแห่ง

สหรัฐอเมริกาให ้6 ค  านิยาม ตราสินคา้ วา่เป็น ช่ือ วลี เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ หรือการออกแบบ หรือส่ิง

เหล่าน้ีรวมกนั เพื่อใชร้ะบุว่าสินคา้หรือบริการเป็นของผูข้ายหรือกลุ่มผูข้ายรายใด และเพื่อแสดงความ

แตกต่างจากคู่แข่งขนั ดงันั้น ตราสินคา้จึงบ่งบอกถึงตวัผูข้ายหรือผูผ้ลิตภายใตก้ฎหมายเคร่ืองหมาย

การคา้ ผูข้ายได้รับสิทธิผูกขาดให้เป็นผูใ้ช้ช่ือตราสินคา้แต่ผูเ้ดียวตลอดกาล ตราสินคา้แตกต่างจาก

สินทรัพยอ่ื์น เช่น สิทธิบตัรและลิขสิทธ์ ท่ีมีก าหนดวนัหมดอายุ ตราสินคา้เป็นสัญลกัษณ์ท่ีมีความ

สลบัซบัซอ้น สามารถส่ือความหมายได ้6 ดา้น ดงัน้ี 

1. คุณสมบติั (Attributes) ตราสินคา้ท าให้นึกถึงคุณสมบติั หรือคุณลกัษณะท่ีชดัเจนของ

ผลิตภณัฑ ์เช่น COACH ท าใหนึ้กถึงสินคา้ราคาแพง วสัดุทนทาน และมีความเป็นแฟชัน่ 

2. คุณประโยชน์ (Benefits) คุณสมบติัตอ้งใหค้วามหมายออกมา เป็นคุณประโยชน์ตามหนา้ท่ี

และคุณประโยชน์ทางอารมณ์ เช่น ความทนทาน แสดงใหเ้ห็นคุณประโยชน์ตามหนา้ท่ีการใชง้าน หรือ

คุณสมบติัราคาแพง แสดงใหเ้ห็นคุณประโยชน์ทางอารมณ์ 

3. คุณค่า (Value) ตราสินคา้บ่งบอกบางส่ิงบางอยา่งเก่ียวกบัคุณค่าของผูผ้ลิต เช่น COACH บ่ง

บอกถึง ความรู้สึกทางจิตใจ ความผกูพนัธ์ และความเป็นแฟชัน่ 

4. วฒันธรรม (Culture) ตราสินคา้อาจเป็นตวัแทนของวฒันธรรม เช่น COACH เป็นตวัแทน

ของวฒันธรรมอเมริกา ท่ีมีคุณภาพสูง 

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคา้บ่งช้ีถึงบุคลิกภาพของสินคา้ ว่าตราสินคา้ของเรามีบุคลิก

อยา่งไรเช่นกระชบักระเฉง หรูหรา ราคาแพง ใชง้านสะดวก 

6. ผูใ้ช ้(User) ตราสินคา้ช้ีให้เห็นถึงประเภทของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือใช ้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดใ้นแง่ของประสิทธิภาพ (Performance) และยงัครอบคลุม

ไปถึงส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible) อีกขั้นหน่ึง ไม่วา่จะเป็น 

 ความน่าเช่ือถือ (Trust/Reliability) 

 ความมัน่ใจ (Confidence) 

 ความคุน้เคย (Familiarity) 
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 ประสบการณ์ท่ีไดส้ะสมมา (Shared Experiences) 

 ความสัมพนัธแ์ละความผกูพนั (Relationship) 

 สถานภาพ (Status) 

 บุคลิกภาพ (Personality) 

องค์ประกอบของภาพลกัษณ์ตราสินค้า (Construct of Brand Image) 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภคนั้นสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากการมองในองคป์ระกอบ 

3 องคป์ระกอบ คือ ภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือองคก์ร (Image of Corporate) ซ่ึงมองไปท่ีภาพลกัษณ์ของ

บริษทัผูผ้ลิต เน่ืองจากแต่ละบริษทัจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงภาพลกัษณ์ของบริษทัน้ีอาจแสดง

ผา่นทางโลโกข้องบริษทัและพฤติกรรมของบริษทั ภาพลกัษณ์ของผูใ้ชสิ้นคา้ (Image of User) เป็น

ภาพลกัษณ์ท่ีผูบ้ริโภคพบเห็นไดจ้ากบุคลิกลกัษณะของผูใ้ชต้ราสินคา้นั้น โดยส่วนใหญ่ภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้จะถูกอธิบายดว้ยลกัษณะทางประชากร และภาพลกัษณ์ของตวัสินคา้ (Image of Product) เป็น

ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือเก่ียวกบัลกัษณะทางกายภาพและการใชง้านของสินคา้ ซ่ึง

อาจสะทอ้นถึงคุณสมบติัการใชง้านท่ีแทจ้ริงหรือไม่กไ็ด ้(Cowrey,1988) นอกจากน้ียงัมีผูก้ล่าวเพิ่มเติม

ถึงองคป์ระกอบภาพลกัษณ์ตราสินคา้อีกองคป์ระกอบหน่ึงคือ ภาพลกัษณ์ของสถานการณ์การใช ้

(Ocaasion Image) เป็นความเช่ือของผูบ้ริโภคท่ีมีเก่ียวกบัช่วงเวลาหรือสถานการณ์ท่ีสินคา้จะถูกใช้

อุปโภคบริโภค (Biel,1992) 

 ขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา พบวา่มีนกัวิชาการทางการตลาด

หลายท่านไดใ้หนิ้ยามของภาพลกัษณ์ตราสินคา้และระบุองคป์ระกอบของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไว้

แตกต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการสรุปองคป์ระกอบของภาพลกัษณ์ตราสินคา้จากนกัการตลาดแต่ละท่าน

ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตาราง 2 องคป์ระกอบของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของนกัการตลาดท่ีส าคญั 

 

นักการตลาด องค์ประกอบ ประเด็น 

Biel (1992), 

Cowley (1996) 

ภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือองคก์ร (Image of 

Corporate)  

ภาพลกัษณ์ของผูใ้ชสิ้นคา้ (Image of User) 

โลโกข้องบริษทั, พฤติกรรมของบริษทั 

อาย,ุระดบัชั้นในสงัคม,ภูมิล าเนา,

รูปแบบการด ารงชีวิต 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

นักการตลาด องค์ประกอบ ประเด็น 

 ภาพลกัษณ์ของตวัสินคา้ (Image of Product) 

ภาพลกัษณ์ของสถานการณ์การใช ้

(Occasion Image) 

ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้, 

การใชง้านของสินคา้ ช่วงเวลาหรือ

สถานการณ์ท่ีสินคา้จะถูกใช ้

Elliott (1998) องคป์ระกอบทางบุคลิกภาพตราสินคา้ 

(Brand as a Person or Brand Personality) 

องคป์ระกอบทางพนัธุกกรรม (Brand as 

Genetic Code) 

องคป์ระกอบดานความเช่ืออุดมคติ (Brand 

as Myth) 

บุคลิกลกัษณะเหมือนมนุษย ์

 

การถ่ายทอดรูปแบบและลกัษณะของ

ตราสินคา้ท่ีจะท าการผลิตออกมาในรุ่น

ต่อไป สัง่สมความเช่ือในเร่ืองต่างๆ ท่ี

เกิดข้ึนมาแลว้อยา่งยาวนาน 

Keller (1998) คุณลกัษณะของสินคา้ (Attribute) 

 

 

คุณประโยชนข์องสินคา้ (Benefit) 

 

ทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ (Attitude) 

 

คุณสมบติัท่ีเก่ียวกบัตราสินคา้(Product 

Related),คุณสมบติัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัตวั

สินคา้(Non-Product Related) 

คุณประโยชนด์า้นหนา้ท่ี (Functional 

Benefit),คุณประโยชน์ดา้นสัญลกัษณ์

(Symbolic Benefit) 

คุณประโยชนด์า้นประสบการณ์ในการ

ใชสิ้นคา้(Experiential Benefit) 

Kotler (2000) คุณลกัษณะ  (Attribute) 

 

คุณประโยชน์ (Benefit) 

คุณค่า (Value) 

บุคลิกภาพตราสินคา้ (Personality) 

รูปร่างหนา้ตาภายนอกท่ีท าใหเ้กิดการ

จดจ า 

ใชแ้ลว้ภาคภูมิใจ  

ใชแ้ลว้รู้สึกไวใ้จ  

ลกัษณะดา้นจิตวิทยาเม่ือเปรียบเทียบกบั

บุคคล 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

นักการตลาด องค์ประกอบ ประเด็น 

Riesenbeck & 

Perry (2001) 

คุณลกัษณะตราสินคา้ (Brand Attribute) 

 

 

คุณค่าตราสินคา้ (Brand Value) 

คุณลกัษณะท่ีมีตวัตน(Tangible 

Attribute),คุณลกัษณะท่ีไม่มีตวัตน

(Intangible Attribute) 

คุณค่าท่ีสมเหตุสมผล(Rational Value),

คุณค่าทางอารมณ์(Emotional Value) 

 

3. แนวคดิทฤษฏีเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538:55) การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motive) หมายถึง พลงัส่ิง

กระตุน้ภายในแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั 

 วอลเตอร์ (Walters. 1978:218) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง บางส่ิงบางอยา่งท่ีอยูภ่ายในตวัของ

บุคคลท่ีมีผลท าใหบุ้คคลตอ้งกระท าหรือเคล่ือนไหว หรือมีพฤติกรรมในลกัษณะท่ีมีเป้าหมายหรือกล่าว

อีกนยัหน่ึงกคื็อแรงจูงใจเป็นเหตุผลของการกระท านัน่เอง 

 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540: 78-84) ไดก้ล่าวว่า การกระท าใดๆ ของคนเรายอ่มมีเหตุท่ีมาเสมอ 

บางคร้ังเรารู้ตวัดีว่าท าไมจึงกระท าเช่นนั้น แต่บางคร้ังเราไม่รู้ตวัและบอกไม่ไดว้่าท าไมจึงกระท า จาก

การศึกษาทางด้านจิตวิทยา พบว่าเราทุกคนมีความต้องการและความอยากได้ในส่ิงต่างๆ อยู่โดย

ธรรมชาติและการถูกส่ิงเร้ากระตุน้ เช่นตอ้งการอาหารมาบ าบดัความหิว ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัใหป้ลอดภยั

สะดวกสบาย ตอ้งการให้สังคมยอมรับ ยกยอ่งนบัถือเช่นน้ีอยูต่ลอดเวลา หากแต่เม่ือไม่ตอ้งการมากจะ

ไม่แสดงออก หรือมีพฤติกรรมแสวงหาบ าบดัความตอ้งการนั้นๆ โดยธรรมชาติจะเกิดพลงัผลกัดัน 

(Drive) ท่ีเกิดจากการสะสมเพิ่มข้ึนของความตอ้งการนั้นๆ จนกระตุน้ให้บุคคลแสวงหาส่ิงท่ีจะบ าบดั

ความตอ้งการ ท าให้ตนเองเกิดความพึงพอใจให้ได ้เหตุท่ีมาจากการกระท าเรียกว่า แรงจูงใจ (Motive) 

การท่ีผูบ้ริโภคหรือกิจการธุรกิจจะมีการซ้ือผลิตภณัฑใ์ดๆ จะตอ้งมีเหตุหรือจูงใจของผูซ้ื้อให้พบ และ

น ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือกองคป์ระกอบต่างๆ ในการเสนอขายเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด

แก่ผูซ้ื้อ อีกทั้งน าความรู้ดา้นจิตวิทยาท่ีว่า แรงจูงใจท่ีเพิ่มข้ึนจนก่อให้เกิดพฤติกรรมมาจากแรงผลกัดนั
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หรือตวักระตุน้ท่ีมาจากผลิตภัณฑ์ ราคา การเสนอขาย การส่งเสริมการตลาด ในการกระตุน้ความ

ตอ้งการของผุซ้ื้อใหเ้พิ่มข้ึนมากจนกระท าการซ้ือได ้

ลกัษณะของแรงจูงใจ 

1. แรงจูงใจขั้นพื้นฐานและแรงจูงใจเลือกเฟ้น (Primary and Selective Motives) 

- แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน (Primary Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตอ้งการในสินคา้

และบริการนั้นโดยตรง และเป็นแรงจูงใจท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ แรงจูงใจน้ีเป็นแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนโดยไม่

จ าเป็นตอ้งอาศยัตวักระตุน้จากภายนอกมากระตุน้ ถือไดว้า่เป็นแรงจูงใจขั้นพื้นฐาน 

- แรงจูงใจขั้นเลือกเฟ้น (Selective Motives) เป็นแรงจูงใจขั้นต่อเน่ืองจากแรงจูงใจขั้น

พื้นฐาน เม่ือผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจขั้นพื้นฐานแลว้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเขา้สู่แรงจูงใจขั้นเลือก

เฟ้น คือพยายามท่ีจะเลือกสินคา้ท่ีคิดว่าดีท่ีสุดส าหรับตน ในช่วงน้ีนกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษา

ความตอ้งการและพยายามท าให้ผูบ้ริโภคมีความเขา้ใจดีว่าสินคา้ท่ีผลิตข้ึนมานั้นเป็นสินคา้ท่ีมีความ

เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

2. แรงจูงใจทางอารมณ์และแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล (Emotional and Economic Buying Motives) 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์เกิดจากความรู้สึกของผูซ้ื้อ และผูซ้ื้อจะไม่เสียเวลาในการพิจารณาไตร่ตรองว่า

สมควรหรือให้ผลคุม้ค่าหรือไม่ ตรงกนัขา้มกบัแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือไดเ้ม่ือผา่นการ

ไตร่ตรองถึงผลดีผลเสียอยา่งรอบคอบแลว้ ดงันั้นผลิตภณัฑท่ี์จะเสนอขายต่อตลาดเป้าหมายแลว้ตอ้งใช้

แรงจูงใจดา้นอารมณ์หรือเหตุผล หรืออาจทั้งสองอยา่งรวมกนั 

ประเภทแรงจูงใจในการซ้ือสินค้าโดยการใช้อารมณ์ (Types of Emotion Buying Motive)  

1. เพื่อสร้างความพอใจใหก้บัประสาทสัมผสั (Satisfaction of Senses) หมายถึงประสาทสัมผสั

ทั้งห้าคือ การไดย้ิน ไดม้องเห็น ไดล้ิ้มรส ไดส้ัมผสั ส่ิงเหล่าน้ีถือว่าเป็นแรงจูงใจท่ีส าคญัยิ่งท่ีท าให้

ผูบ้ริโภคบรรลุความพึงพอใจ 

2. เพื่อด ารงรักษาเผ่าพนัธ์ุของตนไว ้(Preservation of Species) เม่ือผุบ้ริโภคแต่งงานมี

ครอบครัวก็มีแรงผลกัดนัหรือแรงจูงใจท่ีจะรักษาสืบทอดวงศต์ระกูลของตนเอาไว ้ดงันั้นเม่ือมีบุตรก็

พยายามเล้ียงดูบุตรใหดี้ท่ีสุด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งสามารถจบั

ความสนใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงน้ีใหไ้ด ้เพราะว่าพ่อแม่จะตอ้งหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหแ้ก่ลูก

จึงเกิดแรงจูงใจบางประการ 
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3. ความกลวั (Fear) มนุษยทุ์กคนมกัจะมีแรงจูงใจท่ีจะรักษาตนเองให้พน้จากอนัตรายและยงั

พยายามป้องกนัครอบครัวเพื่อนฝงูใหพ้น้จากอนัตรายดว้ย 

4. การพกัผอ่นและการบนัเทิง (Rest and Recreation) การพกัผอ่นแสวงหาความบนัเทิงเป็น

ความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยใ์นช่วงท่ีมีเวลาวา่ง เช่น การอ่านหนงัสือ ฟังเพลง เป็นตน้ 

5. ความภาคภูมิใจ (Pride) ตามล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์มนุษยจ์ะมีแรงจูงใจอีกอยา่ง

หน่ึงคือ ตอ้งการให้ตนเป็นท่ียอมรับ เป็นท่ีประทบัใจของผูอ่ื้น จึงตอ้งมีการแสวงหาสินคา้ท่ีตอบสนอง

ความตอ้งการของเขาได ้เช่น การขายสบู่ ยาสีฟัน เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้

6. การเป็นท่ียอมรับของสังคม (Sociability) บุคคลท่ีเขา้ร่วมกลุ่มอาจเป็นกลุ่มสังคมหรือเพื่อน 

ซ่ึงจะพยายามปฏิบติัโดยการซ้ือสินคา้หรือมีพฤติกรรมคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงนั้น 

ประเภทของแรงจูงใจในการซ้ือสินค้าโดยใช้เหตุผล (Types of Economic Buying Motive) 

1. ความสะดวก (Handiness) ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงความสะดวกสบายต่างๆ เช่น

ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง เป็นตน้ 

2. เป็นสินคา้ท่ีมีบริการน่าเช่ือถือได ้(Reliability of auxiliary services) เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้

นั้นไปแลว้ท าใหผุ้บ้ริโภคมัน่ใจไดว้า่สินคา้นั้นมีคุณภาพดีจริง เพราะมีบริการท่ีเช่ือถือได ้

3. เป็นสินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้ก่อใหเ้กิดรายไดเ้พิ่มข้ึน (Enhancement of earning) เป็นการซ้ือสินคา้

มาเพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์อยา่งอ่ืนท าใหเ้พิ่มพนูรายได ้สามารถน าเงินมาเล้ียงชีพได ้

4. สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดห้ลายๆ ทาง (Dependability in users) เนน้ถึงคุณสมบติั

ทางดา้นประโยชน์ใชส้อย ซ้ือสินคา้มาแลว้สามารถใชป้ระโยชน์ไดห้ลายอยา่ง 

5. ประหยดัการใชห้รือการซ้ือ (Economy of use or purchase) การประหยดัในการซ้ือ คือการ

ซ้ือผลิตภณัฑใ์นราคาต ่ากวา่ ส่วนการประหยดัในการใชคื้อ ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการใชง้านต ่า 

แรงจูงใจทีรู้่ตวัหรือไม่รู้ตัวในการซ้ือสินค้า (Conscious and Subconscious Buying Motives) 

 แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนโดยไม่รู้ตวั หมายความว่า ผูบ้ริโภครู้ตวัเองว่าตนเองมีความตอ้งการในสินคา้

นั้นและเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้สึกสนใจและค านึงถึงอยู่เสมอ ในกรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพยายามแสวงหา

สินคา้เอง โดยไม่จ าเป็นตอ้งอาศยักลยทุธ์ทางการตลาด หรือตอ้งใชบ้ทบาทดา้นการส่งเสริมการขาย การ

โฆษณามากระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ แต่ถา้เป็นแรงจูงใจท่ีไม่รู้ตวัในการซ้ือสินคา้ เป็นการจูง

ใจโดยผูบ้ริโภคยงัไม่ไดส้นใจ ยงัไม่สังเกตเห็นแต่อยา่งใด จึงจ าเป็นตอ้งมีการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคทราบ

และตระหนกัถึงความตอ้งการก่อน 
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4. ข้อมูลสนับสนุน ตราสินค้า COACH  

ปณธิาน 

 COACH ด าเนินธุรกิจเพื่อน าความหรูหราเขา้ถึงผูท่ี้ปรารถนามากกวา่สถานะ 

วสัิยทศัน์ 

 เราจะข้ึนเป็นบริษทัท่ีใหนิ้ยามความหรูหราทนัสมยัทัว่โลก 

ค่านิยม 

 เรามองเห็นความเป็นไปไดใ้นส่ิงท่ีเป็นไปไม่ได ้เราบ่มเพาะความเป็นตน้แบบ เราผสานรวม

ความแตกต่างและการท างานเป็นทีม เราหลอมรวมความคิดสร้างสรรคแ์ละตรรกะไวแ้ป็นหน่ึงเดียว 

ประวัติตราสินค้า COACH 

COACH เป็นบริษทัดา้นเคร่ืองหนงัสัญชาติอเมริกนัดั้งเดิมจากโรงงานผลิตเล็กๆ ของธุรกิจ

ครอบครัวซ่ึงให้บริการงานฝีมือระดบัคุณภาพมาจนถึงจุดยืนในปัจจุบนั ในฐานะแบรนด์ไลฟ์สไตล์

ระดบัโลก มากกว่า 70 ปีมาแลว้ท่ีพยายามมอบค าจ ากดัความให้กบั “ความหรูหราท่ีสามารถเขา้ถึงได้” 

โดยมอบการออกแบบท่ีแปลกใหม่และทางเลือกท่ีน่าสนใจสู่ความหรูหราตามธรรมเนียมดั้งเดิมให้กบั

ลูกคา้ โดยยงัคงสร้างนิยามใหม่ใหก้บัยคุสมยัใหม่ต่อไปในแนวคิดปัจจุบนัอยา่ง “ความหรูหราทนัสมยั” 

 COACH ก่อตั้งข้ึนในปี 1941 โดยเป็นโรงงานผลิตเลก็ๆ ของธุรกิจครอบครัวในลอฟตห์อ้งหน่ึง

ยา่นแมนฮตัตนั ช่างฝีมือ 6 คนเร่ิมตน้ธุรกิจโดยมีเป้าหมายท่ีเรียบง่ายเพียงขอ้เดียวคือ การผลิตสินคา้ท่ี

สวยงาม ใช้งานไดจ้ริง ในรูปทรงท่ีทนัสมยัดว้ยหนังคุณภาพดีท่ีสุด ช่างฝีมือกลุ่มน้ีทุ่มเทให้กบัการ

คิดคน้ดา้นเคร่ืองหนัง ขณะท่ีอนุรักษเ์ทคนิคเก่าแก่ระดบัโลกซ่ึงสืบทอดมาจากรุ่นสู่รุ่นไวด้ว้ยวิธีการ

ของช่างฝีมือเหล่าน้ีสร้างสรรคข้ึ์นมาส าหรับโลกท่ีตอ้งพึ่งพาการใชง้านจากมา้ ปัจจุบนัในเมืองท่ีคร้ัง

หน่ึงเคยมีมา้ลากรถมา้และรถต่างๆ ในช่วงหลายทศวรรษท่ีผ่านมาน้ีเอง วิธีการต่างๆ จึงไดรั้บการ

ดดัแปลงใหเ้ขา้กบัยคุสมยัใหม่ 

  ในช่วงยคุ 1950 COACH กลายมาเป็นบริษทัชั้นน าดา้นเคร่ืองหนงัสัญชาติอเมริกนั โดยไดรั้บ

การยกยอ่งในดา้นแคต็ตาลอ็กผลิตภณัฑท่ี์สร้างสรรคข้ึ์นมาจากหนงัท่ีคดัสรรมาจากทัว่โลก Miles Cahn 

ผูก่้อตั้ง COACH ไดพ้ฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมาและไดรั้บแรงบนัดาลใจจากกีฬาดั้งเดิมซ่ึงเป็นแก่นแทข้อง

ชาวอเมริกนัอยา่งเบสบอล และสัมผสันุ่มมือของถุงมือเบสบอลท่ีผา่นการใชง้านมาเป็นเวลานาน Cahn 
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ชอบหนงัอนัทนทานของถุงมือและจะยิ่งสวยงามข้ึนเม่ือเวลาผา่นไป โดยจะมีลวดลายท่ีเกิดจากการใช้

งานอนัชดัเจน 

 COACH เร่ิมตน้จากการเป็นผูผ้ลิตเคร่ืองหนงัส าหรับสุภาพบุรุษ ในช่วงแรกท่ีเร่ิมตน้กิจการ 

ผลิตภณัฑ์ขายดีจึงเป็นเพียงกระเป๋าสตางคซ่ึ์งมีให้เลือก 2 สีเท่านั้น ต่อมาจึงขยายผลิตภณัฑ์เพิ่มอีก

ภายในช่วง 2 ทศวรรษ ไม่ว่าจะเป็น กระเป๋าสตางค ์Billfold อุปกรณ์ตกแต่งโต๊ะท างานผูบ้ริหาร ขวด

บรรจุเคร่ืองด่ืม ซองบุหร่ี แฟ้มธุรกิจและผลิตภณัฑ์อ่ืนส าหรับสุภาพบุรุษอ่ืนๆ ซ่ึงท าดว้ยมือ โดยใน

ปัจจุบนัไดเ้นน้ผลิตภณัฑส์ าหรับสุภาพบุรุษสมนัใหม่ท่ีมีสไตลใ์หห้มาะสมกบัการใชง้านมากข้ึนอีกดว้ย 

ประวัติความเป็นมา (ตามระยะเวลา) 

ปี ค.ศ. 1941 COACH ก่อตั้งข้ึนในแมนฮตัตนั นครนิวยอร์ก เป็น บริษทั สินคา้เคร่ืองหนงัชาย 

โดยไดรั้บแรงบนัดาลใจจากความหลงใหลในกีฬาเบสบอล ถุงมือเบสบอลสีน ้ าตาลจึงกลายเป็นรากฐาน

ของคอลเลกชนัของ COACH ทั้งน้ี COACH เร่ิมตน้จากการด าเนินกิจการในครอบครัวซ่ึงมีเพียงหก

ช่างฝีมือท่ีใชท้กัษะตกทอดจากรุ่นสู่รุ่น  

ปี ค.ศ. 1959 COACH เร่ิมใชต้ราสญัลกัษณ์เป็นรูปเกวียนมา้และมา้เป็นตราสินคา้ 

ปี ค.ศ. 1961 นกัออกแบบแฟชัน่ Bonnie Cashin ร่วมงานกบั COACH โดยไดรั้บการแต่งตั้ง

เป็นผูอ้  านวยการสร้างเป็นคร้ังแรก 

ปี ค.ศ. 1962 ด าเนินการเปิดตวัคอลเลกชนัแรกของ Bonnie Cashin  

ปี ค.ศ. 1964  Bonnie Cashin น า Turnlock มาเป็นอุปกรณ์ตกแต่งบนกระเป๋า โดยไดแ้รงบนัดาล

ใจมาจากหมุดลอ็คบนหลงัคารถ ซ่ึงตอนน้ีเป็นหน่ึงในช้ินส่วนท่ีโดดเด่นของฮาร์ดแวร์ในคอลเลกชนั

ของ COACH 

ปี ค.ศ. 1979  ประธานกรรมการและ CEO Lew Frankfort ร่วมงานกบั COACH ในฐานะรอง

ประธานฝ่ายพฒันาธุรกิจใหม่ 

ปี ค.ศ. 1981  COACH เปิดร้านคา้สาขาแรกในเมืองนิวยอร์ก 

ปี ค.ศ. 1996  ประธานและผูอ้  านวยการบริหาร Reed Krakoff ร่วมงานกบั COACH  
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ตาราง 3 แสดงผลิตภณัฑ ์COACH แบ่งแยกตามเพศ 

 

สุภาพสตรี สุภาพบุรุษ 

กระเป๋า กระเป๋า

สตางค ์

กระเป๋าคลอ้งมือ กระเป๋า กระเป๋า

สตางค ์

เขม็ขดั 

รองเทา้ นาฬิกา เคร่ืองประดบั รองเทา้ นาฬิกา เคร่ืองประดบั 

เส้ือผา้ แวน่ตา  เส้ือผา้ แวน่ตา อุปกรณ์ส าหรับ

เดินทาง 

 

ท่ีมา: ออนไลน์ สืบคน้จาก:  http:// www.coach.com วนัท่ีสืบคน้ 30 กรกฎาคม 2559 

 

มากกว่า 70 ปีท่ี COACH มอบงานฝีมือท่ีหรูหราในมูลค่าท่ีน่าดึงดูดใจ ทั้งยงัคงยดึมัน่ในมรดก

สืบทอดดว้ยวิสยัทศัน์แห่งความหรูหราทนัสมยั ดว้ยประวติัศาสตร์อนัยาวนานประกอบกบัช่ือเสียง และ

ความแขง็แกร่งของตราสินคา้ท่ี COACH สั่งสมมาเป็นเวลาอนัยาวนาน ดว้ยเหตุน้ีแบรนด ์COACH จึง

เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง และไดรั้บการยอมในระดบัสากล มีสาขากระจายอยูใ่นหลากหลายภูมิภาคทัว่

โลก รวมถึงประเทศไทยดว้ย โดยความส าเร็จของ COACH ในประเทศไทยนั้น สามารถเห็นไดจ้ากการ

ขยายสาขาของ COACH ในห้างสรรพสินคา้ชั้นน าในจงัหวดัต่างๆ ไดแ้ก่กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่

และภูเก็ต โดยมีสาขาทัว่ประเทศไทยรวมกนั กว่า 11 สาขา (ไม่รวมสาขาในสนามบินและคิงพาวเวอร์) 

(ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1 กรกฎาคม 2559) และมีการน าเขา้คอลเลคชัน่ ใหม่ๆ อยูเ่สมอ เพื่อใหท้นักบัแฟชัน่ใน

ประเทศสหรัฐอเมริกาซ่ึงเป็นประเทศบา้นเกิดของแบรนด ์COACH เป็นขอ้พิสูจน์ไดว้่า COACH นั้น

ไดรั้บความนิยม และเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคชาวไทยจึงมีการลงทุนเพื่อการขยายตวั และการเติบโต

อยา่งต่อเน่ือง 

การขยายธุรกจิ 

ในปัจจุบนัตราสินคา้ COACH มีจ านวนร้านคา้มากว่า 425 ร้านคา้ในทวีปอเมริกาเหนือ 520 

ร้านคา้ในเอเชียและประมาณ 40 ร้านคา้ในทวีปยโุรป COACH (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1 กรกฎาคม 2559) ยงัมี

เวบ็ไซต ์E-Commerce (พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ การด าเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์) ใน

ประเทศสหรัฐอเมริกา,  แคนาดา, ญ่ีปุ่น, จีน, สหราชอาณาจกัรและเกาหลีใต ้และเวบ็ไซตท่ี์ใหข้อ้มูลใน
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หลายๆ ประเทศ ทั้งน้ี COACH ไดส้ร้างสถานะท่ีแขง็แกร่งทัว่โลกผ่านทางร้านบูติกซ่ึงตั้งอยู่ภายใน

หา้งสรรพสินคา้และสถานท่ีร้านคา้ปลีกพิเศษในทวีปอเมริกาเหนือและยโุรปรวมทั้งผา่นร้านคา้ตวัแทน

จ าหน่ายท่ีด าเนินการในเอเชียละตินอเมริกาตะวนัออกกลาง และออสเตรเลีย 

ความส าเร็จในอนาคต 

COACH เป็นผูน้ าระดบัโลกดา้นกระเป๋าระดบัคุณภาพชั้นเยี่ยมและผลิตภณัฑก์ลุ่มอ่ืน เม่ือแบ

รนดแ์ละธุรกิจท่ีแขง็แกร่งเปล่ียนเป็นแบรนดห์รูทนัสมยัระดบัโลก จึงมีการน าเสนอผลงานท่ีชดัเจนและ

น่าสนใจแก่ผูบ้ริโภคในทุกหมวดสินคา้ นอกจากน้ี COACH ยงัไดเ้พิ่มกลยทุธ์การรับรู้ตราสินคา้และ

ส่วนแบ่งตลาดแก่ผูบ้ริโภคทัว่โลกมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็น การจดังานน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ในทุกฤดูกาล 

และการติดต่อทูตตราสินคา้ ท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง เป็นตน้ 

COACH ในประเทศไทย 

 บริษทั แปซิฟิกา เอเลเมนท ์จ ากดั (Pacifica Elements Co., Ltd.) เป็นผูน้ าเขา้และจ าหน่ายสินคา้

ชั้นน าจากต่างประเทศ โดยก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2547 บริษทัไดมี้การน าเขา้สินคา้หลากหลายแบรนด ์อาทิ

เช่นCOACH, KENNEHTH COLE NEW YORK,CAMPER, KEDS, SPERRY, COCCINELLE และ 

MAX MARA เป็นตน้ โดยมีการวางจ าหน่ายตามศูนยก์ารคา้ชั้นน าทัว่ประเทศไทย 

 ส าหรับตราสินคา้ COACH บริษทัแปซิฟิกา เอเลเมนท์ น าเขา้มาในประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 

2548 จนถึงปัจจุบนั COACH มีการขยายสาขาในประเทศไทยมากมายเพื่อใหค้รอบคลุมทุกกลุ่มลูกคา้ 

 

ตาราง 4 แสดงสาขาร้าน COACH ในประเทศไทย 

 

ประเภท สาขา 

ร้านราคาเต็ม (Full Price) COACH สาขาเซ็นทรัลเวลิด์ิ 

 COACH สาขาเซ็นทรัลเวลิด์ิ แฟลคชิฟ (เดอะ กรูฟ) 

 COACH สาขาพารากอน 

 COACH สาขาเซ็นทรัลชิดลม 

 COACH สาขาเซ็นทรัลบางนา 

 COACH สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 

 COACH สาขาเอม็ควอเทียร์ 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

 

ประเภท สาขา 

 COACH สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลัเชียงใหม่ 

COACH สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลัภูเกต็ 

ร้านราคาลด (Outlet) COACH สาขาจงัซีลอน 

 

ท่ีมา: บริษทัแปซิฟิกาเอเลเมนท ์จ ากดั 

 

5. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

  มีนา อ่องบางนอ้ย (2553) ศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ ความไวว้างใจ และความพึงพอใจ ท่ีมีผลต่อ

ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 25 – 34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนอยู่ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาท และมีภูมิภาคท่ีพกัอาศยัอยู่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเป็นส่วน

ใหญ่ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ดา้นความ

เหนือกวา่ตราสินคา้อ่ืนมีความสมัพนัธ์กบั เพศ การตระหนกัรู้ตราสินคา้ ดา้นการจดจ าได ้คุณภาพท่ีถูกรับรู้ 

ดา้นความน่าเช่ือถือ และการตอบสนอง การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั และความพึงพอใจ ดา้น

กระบวนการบริการ ลกัษณะทางกายภาพของบริการ และพนักงานผูใ้ห้บริการ ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ดา้นการยอมรับคุณภาพของตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั เพศ การตระหนกั

รู้ตราสินคา้ ดา้นการจดจ าได ้คุณภาพท่ีถูกรับรู้ ดา้นความเป็นรูปธรรรม ความน่าเช่ือถือ และการตอบสนอง 

การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั และความพึงพอใจ ดา้นกระบวนการบริการ และพนักงานผู ้

ให้บริการ ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอ็มเอ) ดา้นความสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการไดมี้ความสัมพนัธ์กบั เพศ การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั และดา้นทศันคติ และความ

พึงพอใจ ดา้นกระบวนการบริการ และพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

 ภาวิณี แสงมณี (2558) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบรนด์เนมของพนักงานบริษทั 

บริเวณศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดดา้นลกัษณะและ

คุณสมบติัของสินคา้แบรนด์เนม มีคุณภาพการใช้งานท่ีดี มีความคงทน มีอายุการใช้งานท่ียาวนาน 
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ลกัษณะของสินคา้มีความสวยงาม หรูหรา และเท่ห์ ดูดีมีเอกลกัษณ์ความโดดเด่นเฉพาะตวั สามารถ

ใชไ้ดก้บัทุกสถานการณ์ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความมัน่ใจในตวัสินคา้มาก ดา้นราคาของสินคา้แบรนดเ์นมมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากราคาสินคา้แบรนด์เนมมีราคาสูง ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่เลือกท่ีจะซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมจากต่างประเทศ ดว้ยเหตุผลท่ีว่าราคาถูกกว่าสินคา้แบรนดเ์นม

ท่ีวางจ าหน่ายในเมืองไทย รูปแบบการส่งเสริมการขายของสินคา้แบรนด์เนมยงัมีน้อยมาก เพราะแบ

รนดเ์นมแต่ละแบรนดมี์จุดขายและมีช่ือเสียงอยูใ่นตวั ผลการวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้

แบรนด์เนมพบว่า มีหลายเหตุผลท่ีท าให้ผูบ้ริโภคคิดและท าการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสาเหตุในการเลือกซ้ือ

สินคา้แบรนดเ์นมของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 1) ผูบ้ริโภคท่ีเบือกซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมดว้ย

ตวัเอง  คือมีความช่ืนชอบและเช่ือมัน่ในตวัแบรนดสิ์นคา้ แมว้า่จะมีส่ิงรอบขา้งเช้ือเชิญใหส้นใจแบรนด์

อ่ืน แต่ผูบ้ริโภคประเภทน้ีจะตดัสินใจไดอ้ยา่งแน่วแน่และไม่โลเลท่ีจะเปล่ียนเป็นท่ีอ่ืน 2) ผูบ้ริโภคท่ี

เลือกซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมดว้ยอิทธิพลรอบขา้ง ผูบ้ริโภคประเภทน้ีจะช่ืนชอบทุกแบรนด ์ไม่ยดึแบรนด์

ใดแบรนดห์น่ึง จะไหลไปตามกระแสแฟชัน่ และคนรอบขา้ง 

ปาลิดา หุเสนีย ์(2556) ศึกษาเร่ือง แรงจูงใจในการเลือกใชสิ้นคา้แฟชัน่เลียนแบบของกลุ่มผูเ้ร่ิม

ท างานใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 

20-24 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานธนาคาร มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดต่้อ

เดือนในช่วง 30,001-40,000 บาท มีสถานภาพการสมรสโสด มีพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือสินคา้แฟชัน่

เลียนแบบไม่แน่นอน ในปริมาณท่ีไม่แน่นอน ประเภทของสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือเป็นเส้ือผา้ โดยมีสาเหตุ

หลกัเพราะราคาถูก และเลือกใชต้ามท่ีช่ืนชอบและความพึงพอใจ โดยให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน

ประสมทางการตลาด ดว้ยการให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ ท่ีตั้งของ

สถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีใกลแ้หล่งชุมชน การจดัใหมี้พนกังานขายใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัตวัสินคา้ และความ

คลา้ยคลึงของสินคา้แฟชัน่เลียนแบบกบัของแทเ้ป็นอยา่งมาก รวมทั้งปัจจยัดา้นการใชสิ้นคา้เลียนแบบ

ตามแฟชัน่ไดง่้าย และการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่เลียนแบบมีความเหมาะสม 

อนัญญา อุทยัปรีดา (2556) ศึกษาเร่ือง ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้และภาพลกัษณ์ประเทศ

แหล่งก าเนิดสินคา้ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ กรณีศึกษา: ตราสินคา้ COACH EST.1941 NEW YORK 

ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดส่้วนตวัไม่เกิน 30,000 บาท และมีรายไดค้รอบครัว 100,001 บาทข้ึนไป 

1) ภาพลกัษณ์ประเทศแหล่งก าเนิดสินคา้จากประเทศจีน ดา้นความสามารถทางการผลิตอยู่ในระดบั
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นอ้ย, ดา้นการออกแบบอยูใ่นระดบันอ้ย และดา้นความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีอยู่ในระดบัมาก 

ขณะท่ีภาพลกัษณ์ประเทศแหล่งก าเนิดสินคา้ จากประเทศสเปน ดา้นความสามารถทางการผลิตอยู่ใน

ระดบัมาก, ดา้นการออกแบบอยูใ่นระดบัมากและดา้นความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีอยูใ่นระดบั

ปานกลาง 2) ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ดา้นความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัมาก, ดา้นความเมตตากรุณาอยู่

ในระดบัปานกลาง และดา้นความซ่ือสตัยอ์ยูใ่นระดบัมาก 3) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์อง COACH ท่ี

ผลิตจากประเทศจีนอยูใ่นระดบันอ้ยและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์อง COACH ท่ีผลิตจากประเทศ

สเปนอยู่ในระดบัมาก 4) แหล่งก าเนิดจากประเทศสเปน มีภาพลกัษณ์ดา้นความสามารถทางการผลิต 

และการออกแบบ มากกว่าแหล่งกาเนิดจากประเทศจีน และแหล่งก าเนิดจากประเทศจีน มีภาพลกัษณ์

ดา้นความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี มากกว่า แหล่งก าเนิดจากประเทศสเปน 5) ความเช่ือมัน่ในตรา

สินคา้ ดา้นความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีผลิตจากประเทศสเปน, 

ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ดา้นความเมตตากรุณา มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี

ผลิตจากประเทศจีน และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ดา้นความซ่ือสัตย ์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีผลิตจากประเทศจีนและสเปน 

 รวิช เมฆสุนทรากุล (2554) ศึกษาเร่ือง การรับรู้ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ต่อ

ความภักดีในตราสินคา้สตาร์บคัส์ (Starbucks) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ20-49 ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยูร่ะหว่าง

ปริญญาตรีและปริญญาโท มีอาชีพพนกังานบริษทัรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 10,000- 30,000 บาท 1) ผูท่ี้ด่ืม

ตดัสินใจซ้ือกาแฟจาก รสชาติของกาแฟ กล่ินของกาแฟ ช่ือเสียงของยีห่อ้กาแฟ ความคุม้ค่าราคาและ

คุณภาพของสินคา้ ในระดบัท่ีมาก 2) ผูต้อบแบบสอบถาม มีการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้สตาร์บคัส์ 

(Starbucks) ทั้ง 6 ดา้นในระดบัมาก 3) ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้สตาร์บคัส์ (Starbucks) 

พบว่าตราสินคา้มีคุณภาพเป็นท่ียอมรับ ผูบ้ริโภคมีความภูมิใจท่ีใชบ้ริการ ยอมจ่ายเงินเพื่อใชสิ้นคา้

สตาร์บคัส์(Starbucks) ดว้ยความเตม็ใจ สินคา้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

ถา้และถา้มีโอกาส จะแนะน าใหค้นรู้จกัสินคา้ แน่นอน สินคา้สตาร์บคัส์(Starbucks) ใชดี้กว่ายีห่อ้อ่ืน

มีความเหมาะสมกบัผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด สามารถรับรู้อยูใ่นระดบัมาก 4) ผลกระทบต่อการ

เพิ่มผลิตภัณฑ์ของร้าน สตาร์บัคส์ (Starbucks) ต่อความภักดีของผูบ้ริโภคพบว่า สตาร์บัคส์

(Starbucks) ท าให้ผูต้อบแบบสอบถามนึกถึงผลิตภณัฑ์เก่ียวกบักาแฟสามารถรับรู้อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด 



 

บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 

  ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร

ผูว้ิจยัไดก้ าหนดวิธีการและอุปกรณ์ท่ีจะใชใ้นการวิจยั ซ่ึงประกอบดว้ย ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง การสุ่ม

ตวัอย่าง เคร่ืองมือในการวิจัย การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงได้มีรายละเอียดการ

ด าเนินการดงัน้ี 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นแบบวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) ไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

4. การจดักระท าและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

5. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 

 ประชำกรที่ใช้ในกำรวจิัย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป 

เน่ืองจากเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีมีวยัวุฒิอยู่ในเกณฑท่ี์สามารถซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH 

ดว้ยตวัเองและเคยซ้ือหรือซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัเคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ซ่ึงไม่ทราบสามารถ

ระบุจ านวนท่ีแน่นอนได ้
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กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ คือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไปใน

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีวยัวฒิุอยูใ่นเกณฑท่ี์สามารถซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ดว้ยตวัเองและเคยซ้ือหรือซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ซ่ึงไม่ทราบ

สามารถระบุจ านวนท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นจึงใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบค่า

ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546 : 74) และไดก้ าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% ความผดิพลาดท่ียอมรับ

ไดเ้กิน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 คน เพิ่มกล่มตวัอยา่ง 15 คน รวมเป็น 400 คน โดยใชสู้ตร

การค านวณหากลุ่มตวัอยา่ง  

                                                        𝑛 =
𝑝(1−𝑝)𝑧2

𝑒2    

𝑛     แทน   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

𝑝     แทน   สดัส่วนประชากรท่ีก าหนดจะสุ่ม โดยก าหนดใหเ้ท่ากบั 0.5 

𝑧     แทน   ค่ามาตรฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้คือ 95% 

                     ฉะนั้นจะมีค่า 𝑧1−∝/2 หรือ 𝑧.975 = 1.96 

𝑒     แทน   ค่าสดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้

                     โดยก าหนดใหค่้าความคลาดเคล่ือน 5% (𝑒=0.05) 

แทนค่าจะได ้

                                                 𝑛 =
0.5(1−0.5)(1.96)2

(0.05)2   

                                                      = 385.14 หรือ 385 คน 

การก าหนดสดัส่วนประชากรท่ีจะสุ่ม เท่ากบั 0.5 หรือ p = 50% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 385 คน 

และเพิ่มตวัอยา่งไว ้15 คน รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

 

วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 

 ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุ่มตวัอยา่ง เลือก

เก็บแบบสอบถาม ผูว้ิจัยศึกษากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป เน่ืองจากเป็น

กลุ่มเป้าหมายหลกั โดยเจาะจงเลือกจากสถานท่ีในการเกบ็แบบสอบถามจากหนา้ร้าน COACH ประเภท

ร้านคา้ราคาเตม็ (Full Price)   
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ตาราง 5 แสดงเขตและสถานท่ีเกบ็ขอ้มูลของการท าวิจยั 

 

เขตกำรปกครอง สำขำ 

ปทุมวนั COACH สาขาเซ็นทรัลเวิลด์ิ แฟลคชิฟ (เดอะ กรูฟ) 

ปทุมวนั COACH สาขาเซ็นทรัลชิดลม 

บางนา COACH สาขาเซ็นทรัลบางนา 

จตุจกัร COACH สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 

วฒันา COACH สาขาเอม็ควอเทียร์ 

   

 ขั้นตอนที่ 2 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากการสุ่มตวัอยา่งขั้นท่ี

หน่ึง เก็บแบบสอบถามในสัดส่วนท่ีเท่าๆ กนั โดยการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งทั้ง 5 สาขา 

ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตดงัน้ี 

 

ตาราง 6  แสดงรายช่ือสาขาร้านคา้ COACH (Full Price) และจ านวนตวัอยา่งท่ีตอ้งการเกบ็ขอ้มูล 

 

เขตกำรปกครอง สำขำ จ ำนวนตัวอย่ำง 

ปทุมวนั COACH สาขาเซ็นทรัลเวิลด์ิ แฟลคชิฟ (เดอะ กรูฟ) 80 

ปทุมวนั COACH สาขาเซ็นทรัลชิดลม 80 

บางนา COACH สาขาเซ็นทรัลบางนา 80 

จตุจกัร COACH สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 80 

วฒันา COACH สาขาเอม็ควอเทียร์ 80 

รวม 400 
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2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิยั 

 เคร่ืองมือท่ีในการท าวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัได้สร้างข้ึนเพื่อ

การศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และแรงจูงใจกบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร โดย

แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายได ้จ านวน 6 ขอ้มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ 

1. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  

2. สถานภาพ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  

3. การศึกษา เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

4. อาชีพ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  

5. รายไดต่้อเดือน เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนัง COACH โดยมี

จ านวนทั้งหมด 12 ขอ้ แบ่งเป็นค าถามดา้นคุณสมบติั 3 ขอ้ ดา้นคุณประโยชน์ 3 ขอ้ ดา้นคุณค่า 3 ขอ้ 

ดา้นบุคลิกภาพ 3  ขอ้โดยค าถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัวดัขอ้มูลประเภท

อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ระดบั 4 หมายถึง เห็นดว้ย 

ระดบั 3 หมายถึง เฉยๆ 

ระดบั 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

ระดบั 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

เม่ือรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถ่ีแล้ว จะใช้ระดับคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างมา

พิจารณาระดบัความถ่ี มีวิธีการค านวณหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Interval Scales) โดยใชสู้ตร

ดงัน้ี (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538) 
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ช่วงความกวา้งของอตัรภาคชั้น = 
ชั้นสูงสุด – ชั้นต ่าสุด 

จ านวนชั้น 

= 
5 – 1 

 5 

= 0.8 

การจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าพิสัยท่ีค  านวณได ้เพื่อเป็นเกณฑใ์นการแปลความหมายในแต่ละ

ตอนมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

ตาราง 7 แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 2 

 

ระดับ คะแนนเฉลีย่ กำรแปลควำมหมำย 

5 4.21 – 5.00 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้อยูใ่นเกณฑดี์มาก 

4 3.41 – 4.20 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้อยูใ่นเกณฑดี์ 

3 2.61 – 3.40 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 

2 1.81 – 2.60 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้อยูใ่นเกณฑไ์ม่ดี 

1 1.00 – 1.80 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้อยูใ่นเกณฑไ์ม่ดีมาก 

 

ส่วนที่  3 แบบสอบถามด้านแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครท่ีตอบ

แบบสอบถาม โดยมีจ านวนทั้งหมด 8 ขอ้ แบ่งเป็นค าถามแรงจูงใจดา้นเหตุผล 4 ขอ้ แรงจูงใจดา้น

อารมณ์ 4 ขอ้โดยค าถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค

ชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ระดบั 4 หมายถึง เห็นดว้ย 

ระดบั 3 หมายถึง เฉยๆ 

ระดบั 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

ระดบั 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
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เม่ือรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถ่ีแล้ว จะใช้ระดับคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างมา

พิจารณาระดบัความถ่ี มีวิธีการค านวณหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Interval Scales) โดยใชสู้ตร

ดงัน้ี (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538) 

ช่วงความกวา้งของอตัรภาคชั้น = 
ชั้นสูงสุด – ชั้นต ่าสุด 

จ านวนชั้น 

= 
5 – 1 

 5 

= 0.8 

การจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าพิสัยท่ีค  านวณได ้เพื่อเป็นเกณฑใ์นการแปลความหมายในแต่ละ

ตอนมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

ตาราง 8 แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 3 

 

ระดับ คะแนนเฉลีย่ กำรแปลควำมหมำย 

5 4.21 – 5.00 แรงจูงใจอยูใ่นระดบัสูงมาก 

4 3.41 – 4.20 แรงจูงใจอยูใ่นระดบัสูง 

3 2.61 – 3.40 แรงจูงใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 

2 1.81 – 2.60 แรงจูงใจอยูใ่นระดบัต ่า 

1 1.00 – 1.80 แรงจูงใจอยูใ่นระดบัต ่ามาก 

 

ส่วนที่ 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีเคยซ้ือหรือซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร โดยมี

จ านวนทั้งหมด 6 ขอ้ แบ่งเป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended question) 4 ขอ้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) และค าถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) 2ขอ้ 
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ขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาขอ้มูลจากต ารา เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้น

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ปรับปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามท่ีมีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยั 

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อท าการตรวจสอบความ

ถูกตอ้ง และใหข้อ้เสนอแนะ เพื่อใหไ้ดค้  าถามท่ีมีขอ้ความตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

4. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะในขั้นท่ี 3 จากนั้นน าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสาร

นิพนธ์เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและเท่ียงตรงตามเน้ือหา เพื่อปรับปรุงแกไ้ขเพื่อความสมบูรณ์คร้ัง

สุดทา้ย 

5. น าปรับปรุงแบบสอบถาม ตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ จากนั้นน าเสนอต่ออาจารยท่ี์

ปรึกษาสารนิพนธ์ตรวจสอบอีกคร้ัง เพื่อปรับปรุงแกไ้ขคร้ังสุดทา้ยก่อนน าไปทดลองใช ้(Try Out) โดย

การน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นั้นไปทดลองใชก้บักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง 40 คน เพื่อหาค่าความ

เช่ือมัน่ (Reliability) โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของคอนบรัค (Cronbachs’ alpha Coefficient) 

ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงความคงท่ีของค าถาม ซ่ึงจะมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 แสดง

ว่ามีความเช่ือมัน่สูง โดยก าหนดเกณฑค่์าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ียอมรับได ้ควรมีค่ามากกว่า 

0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546 : 449)  ซ่ึงแบบสอบถามไดค่้าแอลฟ่าของดา้นต่างๆมีดงัน้ี 

ส่วนที่ 2 ภำพลกัษณ์ตรำสินค้ำ    

ดา้นคุณสมบติั   มีค่าความเช่ือมัน่   .780   

 ดา้นคุณประโยชน์  มีค่าความเช่ือมัน่  .845 

 ดา้นคุณค่า   มีค่าความเช่ือมัน่  .799  

ดา้นบุคลิกภาพ   มีค่าความเช่ือมัน่  .922 

ส่วนที ่3 แรงจูงใจ  

 ดา้นเหตุผล    มีค่าความเช่ือมัน่  .791   

ดา้นอารมณ์   มีค่าความเช่ือมัน่  .884 
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6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชส้อบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 

 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ตวัอย่าง แลว้น ามาวิเคราะห์เพื่อ

การศึกษา ขอ้มูลส่วนบุคคล และความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร  

โดยรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งโดยท าการแจกแบบสอบถาม

ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งตามสถานท่ีท่ีก าหนดไว ้

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการคน้ควา้หาขอ้มูลจากเอกสาร บทความ หนงัสือทาง

วิชาการ วารสารท่ีสามารถอา้งอิงได ้ผลงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงแหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 

เพื่อประกอบการคน้ควา้และสร้างแบบสอบถาม 

 

4. กำรจดักระท ำและกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 กำรจัดกระท ำข้อมูล 

เม่ือไดแ้บบสอบถามคืนแลว้ ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการดงัน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

แยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

2. การลงรหัส (Coding) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์เรียบร้อยแลว้ มาลงรหัสตามท่ี

ไดก้ าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 

3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) น าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาวิเคราะห์ ประมวลผลขอ้มูล 

โดยใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ ซ่ึงใชโ้ปรแกรมประมวลผลทางคอมพิวเตอร์ 
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กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายลกัษณะของกลุ่ม

ตวัอยา่งดงัน้ี โดยใชว้ิธีการแจกแจงความถ่ี แสดงผลเป็นค่าร้อยละ(Percentage) ความถ่ี (Frequency) ค่า

คะแนนเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential  statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติจะน า

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากวิธีการส ารวจโดยอาศยัแบบสอบถามมาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยใชค่้าสถิติ

ในการวิเคราะห์ดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายได้

และอาชีพ โดยท่ีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์อ่ืนๆ ของกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดแ้ละอาชีพ ใชค่้าสถิติ

แบบ One way ANOVA ในการหาความแตกต่างของตวัแปรเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ประกอบดว้ย คุณสมบติั 

คุณประโยชน์ คุณค่าและบุคลิกภาพกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH 

ทดสอบโดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียรสัน (Pearson Product Moment correlation 

Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีอิสระต่อกนั 
สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยด้านแรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผลและ

แรงจูงใจดา้นอารมณ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ทดสอบโดยใชส้ถิติ

สหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียรสัน (Pearson Product Moment correlation Coefficient) ใชห้าค่า

ความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีอิสระต่อกนั 
 

5. กำรก ำหนดสถติทิีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เป็นหลกัการท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล น าเสนอขอ้มูลและหาค่าสถิติเบ้ืองตน้ ซ่ึงเป็นการอธิบาย

หรือบรรยายลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม แต่จะไม่สามารถอา้งอิงถึงลกัษณะประชากรได ้จึงเป็น

การสรุปถึงลกัษณะของขอ้มูลกลุ่มท่ีศึกษา (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 127) อนัประกอบดว้ย 

1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค โดย

ใชสู้ตร ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2548 : 214) 
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P =
𝑓(100)

𝑛
 

เม่ือ P = ค่าร้อยละ หรือ % (Percentage) 

 𝑓  = ค่าความถ่ีท่ีตอ้งการแปลเป็นค่าร้อยละ 

 𝑛 = ค่าจ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

1.2 การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยใชสู้ตร 

ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2548: 49) 

𝑋  =
∑ 𝑋

𝑛
 

เม่ือ 𝑋 = ค่าเฉล่ีย 

 ∑ 𝑋 = ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

 𝑛 = จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

1.3 การหาค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูล

ผูบ้ริโภค โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ 2541: 65) 

S. D. = √
𝑛 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑋)2

𝑛(𝑛 − 1)
 

เม่ือ 𝑆. 𝐷.  = ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ∑ 𝑋2  = ผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

 (∑ 𝑋)2 = ผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

     𝑛  = จ านวนคนนกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. สถิติท่ีใชท้ดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอถาม โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient ) 

ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 43) 

 

   =  
𝑘 𝑐𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 / 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒

1+(𝑘−1) 𝑐𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 / 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒
 

เม่ือ α   =  ค่าความเช่ือมัน่ หรือ Alpha Coefficient  

   𝑘  =  จ  านวนค าถาม  



41 

covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   =  ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนร่วมระหว่างค าถาม 

ต่างๆ      

  variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅   =  ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนของค าตอบ 

 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

3.1 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) (ANOVA) โดยใช้

ค่าสถิติ F-test ในกรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544: 142) ใชสู้ตร

ดงัน้ี 

 

ตาราง 9 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) (ANOVA) 

 

แหล่งควำมแปรปรวน Df SS MS F 

ระหว่ำงกลุ่ม k-1 SSb 𝑀𝑆𝑏 =
𝑆𝑆𝑏

𝑘 − 1
 

𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

ภำยในกลุ่ม n-k SSw 𝑀𝑆𝑊 =
𝑆𝑆𝑤

𝑛 − 𝑘
  

รวม n-1       SST 

 

เม่ือ   k     แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมติฐาน 

                    n     แทน จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 

                    F      แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน F-distribution 

              𝑆𝑆𝑏    แทน  ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

               k-1    แทน  ชั้นแห่งความเป็นอิสระระหวา่งกลุ่ม 

              SSw    แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square) 

                n-k    แทน  ชั้นแห่งความเป็นอิสระภายในกลุ่ม(Within Degree of Freedom) 

𝑀𝑆𝑏    แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square Between 

Groups) 
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𝑀𝑆𝑊  แทน   ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square Within   

Groups)  

กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ี 0.05 หรือ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2544 : 333) ใชสู้ตรดงัน้ี 

 𝐿𝑆𝐷 =  𝑡 1−∝

2𝑛−𝑘
√𝑀𝑆𝐸 [

1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

โดยท่ี     𝑛𝑖 ≠ 𝑛𝑗   
              𝑑𝑓𝑤 = 𝑛 − 𝑘 

 

เม่ือ    𝐿𝑆𝐷   แทน  ผลต่างนยัส าคญัท่ีค  านวณไดส้ าหรับกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มท่ี I และ j 

           𝑀𝑆𝐸   แทน  Mean Square Error (MSw) 

                  𝑘        แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ 

                      𝑛        แทน  จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 

                  α        แทน   ค่าความคลาดเคล่ือน 

3.2 สถิติ Brown-Forsythe ในกรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั (Hartung, 2001: 

300) ใชสู้ตรดงัน้ี 

β =  
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

โดย                                𝑀𝑆𝑤 =  ∑ (1 −
𝑛𝑖

𝑁
) 𝑆𝑖

2 𝑘
𝑖=1  

 

เม่ือ     β     แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 

                   𝑀𝑆𝐵     แทน  ค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

                 𝑀𝑆𝑊   แทน  ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม ส าหรับสถิติ Brown-Forsythe 

                       k       แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่ง 

                       n      แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

                       N       แทน  ขนาดประชากร 
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                      𝑆𝑖
2     แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตร Dunnett T3 (วิเชียร เกตุสิงห์ 

2543: 116) ใชสู้ตร ดงัน้ี 

𝑡 =  
𝑥̅𝑖 − 𝑥̅𝑗

𝑀𝑆𝑤 (
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
)

 

 

เม่ือ       𝑡    แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

𝑀𝑆𝑤    แทน  ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within group)                   

𝑥̅𝑖       แทน  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี  i 

                   𝑥̅𝑗         แทน  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี  j 

                   𝑛𝑖         แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มท่ี i 

                𝑛𝑗        แทน   จ านวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j 

3.3 ค่าสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่าย Pearson Correlation (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2544 : 280) ใชสู้ตรน้ี 

𝑟𝑥𝑦 =  
𝑛 ∑ 𝑋𝑌 − (∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√[𝑛 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑋)
2

][𝑛 ∑ 𝑌2 −  (∑ 𝑌)
2

]

 

 

โดยท่ี   𝑟𝑥𝑦     แทน   ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

                          𝑛        แทน  จ านวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 

                        ∑ 𝑋𝑌  แทน  ผลรวมของผลคุณระหวา่งค่าตวัแปร X และ Y ทุกคู่ 

                        ∑ 𝑋     แทน  ผลรวมของค่าตวัแปร X 

                         ∑ 𝑌    แทน  ผลรวมของค่าตวัแปร Y 

                         ∑ 𝑥2  แทน  ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร X 

                      ∑ 𝑌2  แทน  ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร Y 
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โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง -1.00 ถึง +1.00 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. ค่า r  เป็นลบ แสดงว่า  X  และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม ถา้ X  เพิ่ม Y จะลด 

แต่ถา้ X  ลด Y จะเพิ่ม 

2. ค่า r  เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y  มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ถา้ X  เพิ่ม Y จะเพิ่ม แต่

ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 

3. ค่า r  มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง X  และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มและมี

ความสมัพนัธ์กนัมาก 

4. ค่า r  เท่ากบั 0 หมายถึง X และ Y  ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

5. ค่า r  มีค่าเขา้ใกล ้0 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์กนันอ้ยมาก 

 

ตาราง 10 แสดงค่าระดบัความสมัพนัธ์ของค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

 

ค่าระดบัความสมัพนัธ์ ระดบัความสมัพนัธ์ 

0.81 – 1.00 สูงมาก 

0.61 – 0.80 ค่อนขา้งสูง 

0.41 – 0.60 ปานกลาง 

0.21 – 0.40 ค่อนขา้งต ่า 

0.01 – 0.20 ต ่ามาก 
 



 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

รูปแบบการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผลการวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้น

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดก้ าหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรท่ีศึกษาดงัน้ี 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

x̄    แทน ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง 

S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

t  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t – distribution  

MS  แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  

SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

df  แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (degree of Freedom)  

F-prob แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ (ในตาราง F-test)  

F-ratio แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา F-distribution  

LSD  แทน Least Significant Difference 

r  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

*  แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**  แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัคร้ังน้ี ผู ้

ศึกษาไดว้ิเคราะห์และน าเสนอรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยการแบ่งน าเสนอออกเป็น  

2 ส่วน ตามล าดบัดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี  

  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจกบัพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ COACH ของผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีเคยซ้ือหรือซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ดงัน้ี  

 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะของประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเพศชายท่ีประกอบดว้ย อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได ้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ 

COACH แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชาย 

สมมติฐานท่ี 3 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชาย 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี  

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของความถ่ีและร้อยละ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 

ตาราง 11 แสดงจ านวนความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. อายุ    20-29 114 28.50 
    30-39 214 53.50 
    40-49 59 14.75 
    50 ปีข้ึนไป 13 3.25 
    รวม 400 100.00 

2. สถานภาพ    โสด 260 65.00 
     สมรส 132 33.00 
    อ่ืนๆ 8 2.00 
    รวม 400 100.00 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด    ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 43 10.75 
    ปริญญาตรี 213 53.25 
    สูงกวา่ปริญญาตรี 144 36.00 
    รวม 400 100.00 

4. อาชีพ    นิสิต/นกัศิกษา 27 6.75 
    พนกังานบริษทัเอกชน 196 49.00 
    รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 67 16.75 
    อาชีพอิสระ 108 27.00 
    อ่ืนๆ ระบุ 2 0.50 
    รวม 400 100.00 
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ตาราง 11 (ต่อ) 

 

 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 117 29.25 
    30,001-60,000 170 42.50 
    60,001 บาทข้ึนไป 113 28.25 
 รวม 400 100.00 

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 11  ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในการวิจยั

คร้ังน้ีจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

อายุ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 

รองลงมาคือ อาย ุ20-29 ปี จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 อาย ุ40-49 ปี จ านวน 59 คน คิดเป็น

ร้อยละ 14.75 และอาย ุ50 ปีข้ึนไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 

65.00 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 และสถานภาพอ่ืนๆ จ านวน 

8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 213 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 และต ่า

กวา่ปริญญาตรี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 196 คน คิดเป็น

ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ อาชีพอิสระ จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 และ

อ่ืนๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท 

จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท 

จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 บาทข้ึนไป จ านวน113 คน คิด

เป็นร้อยละ 28.25 ตามล าดบั 
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เน่ืองจากขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อาย ุ สถานภาพและอาชีพ มีความถ่ีในกลุ่มยอ่ย

นอ้ยเกินไป ผูว้ิจยัจึงไดร้วบรวมกลุ่มขอ้มูลใหม่ เพื่อใหก้ารกระจายของขอ้มูลมีความสม ่าเสมอ และเพื่อ

ท าการทดสอบสมมติฐาน ซ่ึงไดก้ลุ่มขอ้มูลใหม่ดงัน้ี 

 

ตาราง 12 แสดงจ านวนความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จดักลุ่มใหม่ 

 

 ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. อายุ    20-29 114 28.50 
    30-39 214 53.50 
    40-ปีข้ึนไป 72 18.00 
    รวม 400 100.00 

2. สถานภาพ    โสดและอ่ืนๆ 268 67.00 
    สมรส 132 33.00 
    รวม 400 100.00 

3. อาชีพ นิสิต/นกัศิกษา 27 6.75 
 พนกังานบริษทัเอกชน 196 49.00 
 รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 67 16.75 
 อาชีพอิสระ 110 27.50 
 รวม 400 100.00 

 

ผลการวิเคราะห์ท่ีจดักลุ่มใหม่ตามตาราง 12  พบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบ

แบบสอบถามในการวิจยัคร้ังน้ีจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

อายุ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 

รองลงมาคือ อาย ุ20-29 ปี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และอาย ุ40 ปีข้ึนไป จ านวน 72 คน คิด

เป็นร้อยละ 18.00 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ จ านวน 268 คน คิดเป็น

ร้อยละ 67.00  และสถานภาพสมรส จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 ตามล าดบั 
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อาชีพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 196 คน คิดเป็น

ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ อาชีพอิสระ จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 รับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และนิสิต/นกัศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 

ตามล าดบั 

 

ตอนที ่2 ขอ้มูลปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณประโยชน ์ดา้นคุณค่า และดา้นบุคลิกภาพ โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 

 

ตาราง 13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้  

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 𝑋 S.D. แปลผล 
ดา้นคุณสมบติั 3.94 0.603 ดี 
ดา้นคุณประโยชน์ 4.02 0.583 ดี 
ดา้นคุณค่า 3.99 0.617 ดี 
ดา้นบุคลิกภาพ 3.95 0.710 ดี 

 3.98 0.546 ด ี

  

จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณประโยชน์ 

ดา้นคุณค่า ดา้นบุคลิกภาพและดา้นคุณสมบติั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  3.99  3.95 และ 3.94 ตามล าดบั 

 

ตาราง 14 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั  

 

ด้านคุณสมบัต ิ 𝑋 S.D. แปลผล 
1. ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH สามารถส่ือถึงความหรูหรา

อยา่งชดัเจน 
3.86 0.735 ดี 
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ตาราง 14 (ต่อ) 

 

ด้านคุณสมบัต ิ 𝑋 S.D. แปลผล 
2.  อุปกรณ์ตกแต่งบนผลิตภณัฑมี์ความแขง็แรงทนทาน เช่น  

โลโก ้ป้ายแขวน 
3.92 0.734 ดี 

3.  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความสวยงามและทนัสมยั
ตามกระแสนิยม 

4.04 0.722 ดี 

ด้านคุณสมบัตโิดยรวม 3.94 0.603 ด ี

 

จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั

อยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าอยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบให้มี

ความสวยงามและทนัสมยัตามกระแสนิยม อุปกรณ์ตกแต่งบนผลิตภณัฑมี์ความแขง็แรงทนทาน เช่น โล

โก ้ป้ายแขวนและผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH สามารถส่ือถึงความหรูหราอยา่งชดัเจน โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  3.92 และ 3.86  ตามล าดบั 

 

ตาราง 15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน ์

 

ด้านคุณประโยชน์ 𝑋 S.D. แปลผล 

1.  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบท่ีเอ้ือต่อการใชง้านในโอกาสต่างๆ 4.04 0.696 ดี 

2.  ผลิตภณัฑ ์COACH มีขนาดกระเป๋าหลากหลายเพื่อตอบรับทุก

ความตอ้งการการใชง้าน 

4.10 0.699 ดี 

3. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความปลอดภยัในการใชง้าน 

เช่น มีซิปรอบ มีตวัลอ็คกระเป๋า 

3.93 0.765 ดี 

ด้านคุณประโยชน์โดยรวม 4.02 0.583 ด ี
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จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค

ดา้นคุณประโยชน์อยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่อยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์COACH มีขนาดกระเป๋า

หลากหลายเพื่อตอบรับทุกความตอ้งการการใชง้าน  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบท่ีเอ้ือต่อการใชง้าน

ในโอกาสต่างๆ และผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความปลอดภยัในการใชง้าน เช่น มีซิปรอบ มีตวั

ลอ็คกระเป๋า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10  4.04 และ 3.93 ตามล าดบั 

 

ตาราง 16 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่า 

 

ด้านคุณค่า 𝑋 S.D. แปลผล 
1.  ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ส่ือถึงคุณภาพดา้นการผลิต 3.97 0.664 ดี 
2.  ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH มีการออกแบบท่ีมีเอกลกัษณ์ 4.09 0.813 ดี 
3.  ราคาของผลิตภณัฑ ์COACH มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ

กบัผลิตภณัฑต์ราสินคา้อ่ืนๆในระดบัใกลเ้คียงกนั 
3.94 0.814 ดี 

ด้านคุณค่าโดยรวม 3.99 0.617 ดี 

 

จากตาราง 16  ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่าอยูใ่น

ระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่อยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH มีการ

ออกแบบท่ีมีเอกลกัษณ์  ผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ COACH ส่ือถึงคุณภาพดา้นการผลิตและราคาของ

ผลิตภณัฑ ์COACH มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑต์ราสินคา้อ่ืนๆในระดบัใกลเ้คียงกนั

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09  3.97 และ 3.94 ตามล าดบั 

 

ตาราง 17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ 

 

ด้านบุคลกิภาพ 𝑋 S.D. แปลผล 
1.  ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ของผูช้ายยคุใหม่ได้

เป็นอยา่งดี 
3.90 0.814 ดี 
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ตาราง 17 (ต่อ) 

 

ด้านบุคลกิภาพ 𝑋 S.D. แปลผล 
2.  ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี

ทนัสมยั 
3.89 0.783 ดี 

3.  ผลิตภณัฑส์ามารถส่งเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความมัน่ใจใหก้บั
ผูใ้ชง้าน 

4.08 0.756 ดี 

ด้านบุคลกิภาพโดยรวม 3.95 0.710 ดี 

 

จากตาราง 17  ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ

อยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าอยู่ในระดับดีทุกขอ้ ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์สามารถส่งเสริม

บุคลิกภาพ เพิ่มความมัน่ใจให้กบัผูใ้ชง้าน  ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ของผูช้ายยุคใหม่ได้

เป็นอยา่งดี และผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีทนัสมยัโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08   

3.90 และ 3.89 ตามล าดบั 

 

ตอนที ่3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ แรงจูงใจ

ดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 

 

ตาราง18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นแรงจูงใจ  

 

แรงจูงใจ 𝑋 S.D. แปลผล 
ดา้นเหตุผล 3.87 0.602 สูง 
ดา้นอารมณ์ 3.96 0.625 สูง 

 3.92 0.560 สูง 

  

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นแรงจูงใจโดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

ต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี
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ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ์และดา้นเหตุผล โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 และ 

3.87 ตามล าดบั 

 

ตาราง 19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจดา้นเหตุผล  

 

แรงจูงใจด้านเหตุผล 𝑋 S.D. แปลผล 
1.  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหส้ามารถใชง้านไดน้าน ไม่ลา้สมยั 4.01 0.718 สูง 
2.  พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 3.95 0.769 สูง 
3.  ร้าน COACH มีจ านวนสาขาท่ีเพียงพอ สะดวกต่อการหาซ้ือ 3.77 0.855 สูง 
4.  มี Website ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ไปชมและคน้หาขอ้มูลก่อนการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งสะดวก 
3.78 0.787 สูง 

แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม 3.87 0.602 สูง 

 

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงใจดา้นเหตุผลอยูใ่นระดบัสูง 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าอยูใ่นระดบัสูงทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบให้

สามารถใชง้านไดน้าน ไม่ลา้สมยั พนักงานขายสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอย่างดี  มี 

Website ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ไปชมและคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งสะดวก  และ

ร้าน COACH มีจ านวนสาขาท่ีเพียงพอ สะดวกต่อการหาซ้ือโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01  3.95  3.78 และ 

3.77ตามล าดบั 

 

ตาราง 20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจดา้นเหตุผล  

 

แรงจูงใจด้านอารมณ์ 𝑋 S.D. แปลผล 
1.  COACH เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยมของบุคคลทัว่ไป 4.00 0.741 สูง 
2. การใชผ้ลิตภณัฑ ์COACH ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตวัท่าน

เอง 
3.99 0.799 สูง 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

 

แรงจูงใจด้านอารมณ์ 𝑋 S.D. แปลผล 
3.  ท่านมีความช่ืนชอบในการออกแบบและการใชส้ญัลกัษณ์ C ของ

ผลิตภณัฑ ์COACH ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
3.82 0.813 สูง 

4.  ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH มีการรับประกนัสินคา้ เพิ่ม
ความเช่ือมัน่ใหก้บัผูใ้ชง้าน 

4.04 0.740 สูง 

แรงจูงใจด้านอารมณ์โดยรวม 3.96 0.625 สูง 

 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงใจดา้นอารมณ์อยูใ่นระดบัสูง 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าอยู่ในระดบัสูงทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ภายใตต้ราสินคา้ 

COACH มีการรับประกนัสินคา้ เพิ่มความเช่ือมัน่ให้กบัผูใ้ชง้าน  COACH เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง 

เป็นท่ีนิยมของบุคคลทัว่ไป  การใชผ้ลิตภณัฑ ์COACH ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตวัท่านเอง และ 

ท่านมีความช่ืนชอบในการออกแบบและการใชส้ัญลกัษณ์ C ของผลิตภณัฑ ์COACH ท่ีมีความเป็น

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  4.00  3.99 และ 3.82 ตามล าดบั 

 

ตอนที ่4 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือหรือ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อปี 

จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อปี ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปี ความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้านต่อปี ช่วงท่ีซ้ือ

สินคา้ COACH มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีมีความส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ COACH มากท่ีสุดโดยมี

รายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 
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ตาราง 21 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตรา
สินค้า COACH 

MIN MAX 𝑋 S.D. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 1,200 500,000 21,992 31,920 
 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี มากท่ีสุด 500,000 บาทต่อปีและนอ้ยท่ีสุด 1,200 บาทต่อปี โดย

มีค่าเฉล่ียประมาณ 21,992 บาทต่อปีและมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 31,920  

 

ตาราง 22 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตรา
สินค้า COACH 

MIN MAX 𝑋 S.D. 

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 1 12 2.02 1.48 
 

จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี มากท่ีสุด 12 ช้ินต่อปีและนอ้ยท่ีสุด 1 ช้ินต่อปี โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 

2 ช้ินต่อปีและมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.48  
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ตาราง 23 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ COACH ต่อปี  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตรา
สินค้า COACH 

MIN MAX 𝑋 S.D. 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 1 12 2.11 1.61 
 

จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากท่ีสุด 12 คร้ังต่อปีและนอ้ยท่ีสุด 1 คร้ังต่อปี โดยมีค่าเฉล่ีย

ประมาณ 2 คร้ังต่อปีและมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.61 

 

ตาราง 24 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมความถ่ีในการเยีย่ม

ชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

MIN MAX 𝑋 S.D. 

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 1 30 5.23 3.81 
 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมากท่ีสุด 30 คร้ังต่อปีและนอ้ยท่ีสุด 1 คร้ังต่อปี โดยมี

ค่าเฉล่ียประมาณ 5 คร้ังต่อปีและมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 3.81 
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ตาราง 25 แสดงจ านวนความถ่ี และค่าร้อยละของพฤติกรรมช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ COACH มากท่ีสุด 
 

ช่วงเวลาที่ซ้ือสินค้า COACH มากทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 

เม่ือมีสินคา้ใหม่ 25 6.25 

เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่/ส่วนลด 210 52.50 

ช่วงเทศกาลพิเศษ/ของขวญั 42 10.50 

ไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอน 122 30.50 

อ่ืนๆ  1 0.25 

รวม 400 100.00 

  

จากตาราง 25 ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้ COACH มากท่ีสุดคือ เม่ือมีการจดั

โปรโมชัน่/ส่วนลด มีจ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาคือ ไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอนจ านวน 

122 คนคิดเป็นร้อยละ 30.50 ช่วงเทศกาลพิเศษ/ของขวญัจ านวน 42 คนคิดเป็นร้อยละ 10.50 เม่ือมีสินคา้

ใหม่จ านวน 25 คนคิดเป็นร้อยละ 6.25 และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ เม่ือตอ้งการมองหาสินคา้ประเภทท่ีตอ้งการ

จ านวน 1 คนคิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 

 

ตาราง 26 แสดงจ านวนความถ่ี และค่าร้อยละของเหตุผลท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือสินคา้ COACH 

มากท่ีสุด 

 

 เหตุผลทีมี่ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือสินค้า COACH มากทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
ช่ือเสียงตราสินคา้ 65 16.25 
ความหรูหรา 21 5.25 
คุณภาพของสินคา้ 121 30.25 
การบริการของพนกังานขาย 20 5.00 
ตามแฟชัน่/กระแสนิยม  22 5.50 
 มีความเหมาะสมกบัตนเอง 141 35.25 
อ่ืนๆ  10 2.50 
รวม 400 100.00 
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จากตาราง 26 เหตุผลท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือสินคา้ COACH มากท่ีสุดคือ มีความ

เหมาะสมกบัตนเองมีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 รองลงมาคือคุณภาพของสินคา้ จ านวน 121 

คนคิดเป็นร้อยละ 30.25 ช่ือเสียงตราสินคา้จ านวน 65 คนคิดเป็นร้อยละ 16.25 ตามแฟชัน่/กระแสนิยม

จ านวน 22 คนคิดเป็นร้อยละ 5.50 ความหรูหราจ านวน 21 คนคิดเป็นร้อยละ 5.25 และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ราคา

มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัแบรนดใ์กลเ้คียง  โปรโมชัน่/ส่วนลดและความน่าเช่ือถือของสินคา้จ านวน 

10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 

 

ส่วนที่ 2 ลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมติฐาน ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูล

ตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานที ่1 ผูบ้ริโภคชายท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและ อาชีพ 

แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั ในส่วนน้ีสามารถ

แบ่งสมมติฐานยอ่ยตามขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามตวัแปร ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH แตกต่างกนั 

H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่า

ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหน่ึงคู่จะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Leven’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม แตกต่างกนั 

 

ตาราง 27 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH จ าแนกตามอาย ุ

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 5.152** 2 397 0.006 
จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี       0.701 2 397 0.497 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี       3.490* 2 397 0.031 
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี       0.000 2 397 1.000 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 27 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายพุบว่า ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ี

ซ้ือต่อปี และความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.497 และ 1.000 ตามล าดบั 

ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่า

ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึงใชส้ถิติ F-Test ในการทดสอบสมมติฐาน ส่วนดา้นค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 และ 0.031 

ตามล าดับซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี และ

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีจ าแนกตามอาย ุ 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ือง
หนังตราสินค้า COACH 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

จ  านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ระหวา่งกลุ่ม 2 18.683 9.341 4.327* 0.014 
 ภายในกลุ่ม 397 857.157 2.159   
 รวม 399 875.840    
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน  ระหวา่งกลุ่ม 2 7.045 3.523 0.242 0.785 
COACH ต่อปี ภายในกลุ่ม 397 5,788.865 14.582   
 รวม 399 5,795.910    

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีจ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.785 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือ

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยั และผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีจ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซ่ึง

น้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า

ผูบ้ริโภคท่ีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนังตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดน้ าผล

การวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อหา

ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ดงัตาราง 29 
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ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอายุท่ีแตกต่างกนักบัดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือ ต่อปี  

 

อายุ 𝑿 
20-29 ปี 30-39 ปี 40 ปีขึน้ไป 

2.0789 1.8505 2.4306 

20-29 ปี 2.0789 - 0.22848 

(0.181) 

-0.35161 

(0.113) 

30-39 ปี 1.8505 - - -0.58009** 

(0.004) 

 40 ปีข้ึนไป 2.4306 - - - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอายท่ีุแตกต่างกนักบัดา้นจ านวน

สินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีโดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  LSD พบวา่  

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปี

ข้ึนไปมีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีมีจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อปีนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค

ท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.58009 

ส าหรับรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามอายุโดยใช ้

Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 2.491 2 92.908 0.088 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 2.877 2 289.835 0.058 

 

จากตาราง 30 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปีและดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี จ าแนกตามอายุ  โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.088 และ 0.058 ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานทางการวิจยั 

 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มท่ีเป็น

อิสระต่อกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ต่อเม่ือ

ค่า p มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Leven’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
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H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม แตกต่างกนั 

 

ตาราง 31 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH แตกต่างกนั จ าแนกตามสถานภาพ 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 6.484* 0.011 
จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 3.992* 0.046 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 3.106 0.079 
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 0.625 0.430 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 31 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพโดยใช ้Levene’s Test 

พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH 

ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.079 และ 0.430 ตามล าดบัซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึงใชก้ารทดสอบค่า t 

กรณีค่าความแปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) 

ส าหรับดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 และ 0.046 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความ

แปรปรวนไม่เท่ากนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 32 แสดงผลการวิเคราะห์ของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่าง

กนั จ าแนกตามสถานภาพ 

 

พฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินค้า COACH 
สถานภาพ 𝑋 

t-test for Equality of Means 

S.D. t df Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
COACH ต่อปี 

โสดและอ่ืนๆ 17,857.156 20,551.081    
สมรส 30,385.606 46,223.939 -2.973 157.019** 0.003 

จ านวนสินคา้ COACH ท่ี
ซ้ือต่อปี 

โสดและอ่ืนๆ 1.847 1.494    
สมรส 2.371 1.394 -3.451 277.605** 0.001 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
COACH ต่อปี 

โสดและอ่ืนๆ 1.973 1.592 -2.416 398* 0.016 
สมรส 2.386 1.632    

ความถ่ีในการเยีย่มชม
สินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

โสดและอ่ืนๆ 5.119 4.082 -0.864 398 0.388 
สมรส 5.469 3.192    

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 32 ผลวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH พบว่า 

ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.388 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือ

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชม

สินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานทางการวิจยั  

ส าหรับดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH  ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี

และดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.003  0.001 และ 0.016 ตามล าดบัซ่ึงนอ้ยกว่า 

0.005 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ี

สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการ
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ซ้ือสินคา้ COACH  ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยั  

 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนัง

ตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนัง

ตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่า

ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหน่ึงคู่จะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Leven’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม แตกต่างกนั 
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ตาราง 33 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH 

Levene’s 

Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 1.682 2 397 0.187 

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี         2.040 2 397 0.131 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี         2.969 2 397 0.052 

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี         2.485 2 397 0.085 

 

จากตาราง 33 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษาพบว่า ดา้นค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปีและ

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.187  0.131  0.052 และ 0.085 

ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.05 นั่นคือคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึงใชส้ถิติ F-Test ในการทดสอบสมมติฐาน  

 

ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ือง
หนังตราสินค้า COACH 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ระหวา่งกลุ่ม 2 4.510 2.255 2.227 0.109 
 ภายในกลุ่ม 397 4.020 1.013   
 รวม 399 4.065    
จ  านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ระหวา่งกลุ่ม 2 7.491 3.745 1.712 0.182 
 ภายในกลุ่ม 397 868.349 2.187   
 รวม 399 875.840    



68 

ตาราง 34 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ือง
หนังตราสินค้า COACH 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ระหวา่งกลุ่ม 2 9.496 4.748 1.827 0.162 
 ภายในกลุ่ม 397 1,031.664 2.599   
 รวม 399 1,041.160    
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน  ระหวา่งกลุ่ม 2 9.423 4.712 0.323 0.724 
COACH ต่อปี ภายในกลุ่ม 397 5,786.487 14.576   
 รวม 399 5,795.910    

 

จากตาราง 34 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปี ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี และดา้นความถ่ีใน

การเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test พบว่ามีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.109  0.182  0.162 และ 0.724 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานทางการวิจยั  

 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH แตกต่างกนั 

H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
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(H0) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่า

ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหน่ึงคู่จะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Leven’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม แตกต่างกนั 

 

ตาราง 35 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH จ าแนกตามอาชีพ 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 7.972** 3 396 0.000 
 จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี       3.457* 3 396 0.017 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี       10.921** 3 396 0.000 
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี       1.098 3 396 0.350 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง  35 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพพบว่า ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชม

สินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.350 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
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ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึงใชส้ถิติ F-Test ในการ

ทดสอบสมมติฐาน ส่วนดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือ

ต่อปี และดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  0.0017 และ 0.000 ตามล าดบั

ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่า

ความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง 36 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีจ าแนกตามอาชีพ  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ือง

หนังตราสินค้า COACH 

แหล่งความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน  ระหวา่งกลุ่ม 3 49.561 16.520 1.138 0.333 

COACH ต่อปี ภายในกลุ่ม 396 5,746.349 14.511   

 รวม 399 5,795.910    

 

จากตาราง 36 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีจ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.333 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือ

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั

มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทางการวิจยั  
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ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนกตามอาชีพโดยใช ้

Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 3.810* 3 163.896 0.011 
จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 2.707* 3 157.469 0.047 
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 9.098** 3 259.467 0.000 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 37  ผลทดสอบค่าความแปรปรวนดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพพบว่า ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

สินคา้ COACH ต่อปี ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี และดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.011  0.047 และ 0.000 ตามล าดบัซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

รายคู่ ดงัน้ี 
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ตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีจ าแนก

ตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 𝑋 

นิสิต/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

อาชีพอสิระ 

18,937.03 19,851.11 16,485.07 29,909.09 
นิสิต/นกัศึกษา 18,937.03 - -914.07 

(1.000) 
2,451.96 
(0.975) 

-10,972.05 
(0.320) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

19,851.11 - - 3,366.03 
(0.567) 

-10,057.97 
(0.304) 

 รับราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

16,485.07 - - - -13,424.01 
(0.086) 

อาชีพอิสระ 29,909.09 - - - - 
 

จากผลการวิเคราะห์ตามตาราง 38 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตามสินคา้ COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี จ าแนกตามอาพชีพ เป็นรายคู่ พบว่ามี

ความแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง

พฤติกรรมการซ้ือ เน่ืองจากจ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีของผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั 

มีความหลากหลายโดยค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ท่ีมีความถ่ีมากท่ีสุด คือ 20,000 บาท จ านวน 

51 คน รองลงมาคือ 5,000 บาท จ านวน 47 คน ซ่ึงจ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีท่ีมากท่ีสุด 

คือ 500,000 บาท จ านวน 1 คน และจ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1,200

บาท จ านวน 2 คน ท าให้ไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตามสินคา้ COACH ท่ีจ าแนกตามอาชีพได ้

 

  



73 

ตาราง 39 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีจ าแนกตาม

อาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 𝑋 

นิสิต/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

อาชีพอสิระ 

2.074 1.867 1.895 2.354 
นิสิต/นกัศึกษา 2.074 - 0.206 

(0.987) 
0.178 

(0.996) 
-0.280 
(0.957) 

พนกังานบริษทัเอกชน 1.867 - - 0.028 
(0.987) 

0.487 
(1.000) 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

1.895 - - - -0.459 
(0.202) 

อาชีพอิสระ 2.354 - - - - 
 

จากผลการวิเคราะห์ตามตาราง 39 เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตามสินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี จ าแนกตามอาพชีพ เป็นรายคู่ พบว่ามีความ

แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แต่ไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง

พฤติกรรมการซ้ือเน่ืองจาก จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ของผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีความ

หลากหลายโดยจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีมีความถ่ีมากท่ีสุด คือ 1 ช้ิน บาท จ านวน 176 คน 

รองลงมาคือ 2 ช้ิน จ านวน 1 คน ซ่ึงจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีมากท่ีสุด คือ 12 ช้ิน จ านวน 2 คน 

และจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ช้ิน จ านวน 176 คน ท าใหไ้ม่สามารถเปรียบเทียบ

ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตามสินคา้ COACH ท่ีจ าแนกตามอาชีพได ้
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ตาราง 40 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีจ าแนก

ตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 𝑋 

นิสิต/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

อาชีพอสิระ 

2.074 1.867 1.895 2.354 
นิสิต/นกัศึกษา 1.777 - -0.120 

(0.971) 
-0.117 
(0.989) 

-0.922** 
(0.001) 

พนกังานบริษทัเอกชน 1.898 - - 0.002 
(1.000) 

-0.802** 
(0.003) 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

1.895 - - - -0.804** 
(0.009) 

อาชีพอิสระ 2.700 - - - - 
 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 40  แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนักบัดา้นความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ

นิสิต/นกัศึกษา กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนิสิต/นกัศึกษา มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้ริโภค

ท่ีมีอาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนิสิต/นักศึกษามีการซ้ือ

สินคา้ COACH ท่ีความถ่ีนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระโดยมีผลต่างเท่ากบั 0.922 

ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนักบัดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชนกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระมีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชนมีการซ้ือสินคา้ COACH ท่ีความถ่ีนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระโดยมีผลต่างเท่ากบั 0.802 
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ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนักบัดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปีโดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระมีค่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภค

ท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี แตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจมีการซ้ือสินคา้ COACH ท่ีความถ่ีน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระโดยมีผลต่าง

เท่ากบั 0.804 

 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่า

ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะ

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกันอย่างน้อยหน่ึงคู่จะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Leven’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม แตกต่างกนั 



76 

ตาราง 41 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 
COACH 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี   5.505** 2 397 0.004 
จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี         4.448* 2 397 0.012 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี     15.314** 2 397 0.000 
ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี       3.534** 2 397 0.030 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง  41 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบว่า ดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือสินคา้ COACH  ต่อปี ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี และดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.004  0.012  

0.000 และ 0.030 ตามล าดบัซ่ึงน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ

สมมติฐาน 
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ตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครเม่ือจ าแนก

ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใช ้Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี    2.919 2 174.792 0.057 

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี   4.373* 2 350.950 0.013 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 7.726** 2 242.843 0.001 

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี    2.032 2 298.877 0.133 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 42  ผลทดสอบค่าความแปรปรวนดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบว่า ดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีมีค่า Sig. เท่ากบั 

0.057 และ 0.133 ตามล าดบัซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่คือคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานทางการวิจยั 

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.013 และ 0.001 ตามล าดบัซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานทางการวิจัย ดังนั้ นผูว้ิจัยจึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
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Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี

ระดบั 0.05  

 

ตาราง 43 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 𝑋 

น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
30,000 บาท 

30,001-60,000 
บาท 

มากกว่า 60,001 บาท
ขึน้ไป 

17,031.777 21,554.117 27,284.955 
 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 1.6923 - -0.46063* 

(0.011) 
-0.46698* 

(0.024) 
30,001-60,000 บาท 2.1529 - - -0.00653 

(1.000) 
 มากกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป 2.1593 - - - 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 43 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั

กบัดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 

บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี น้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.46063 

ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 60,001 บาทข้ึนไปมีค่า Sig. 
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เท่ากบั 0.024 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 

30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

มากกว่า 60,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน มากกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.46698 

ส าหรับรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัดา้น

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 

น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
30,000 บาท 

30,001-60,000 
บาท 

มากกว่า 60,001 
บาทขึน้ไป 

𝑋 17,031.777 21,554.117 27,284.955 
 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 1.6752 - -0.47773** 

(0.002) 
-0.82036** 

(0.000) 
30,001-60,000 บาท 2.1529 - - -0.34263 

(0.374) 
 มากกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป 2.4956 - - - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั

กบัดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่า

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทกบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

30,001-60,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน น้อยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี แตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
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ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาทมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อ

ปีนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.47773 

ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี  Dunnett’s T3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทกบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 60,001 บาทข้ึนไป

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือ

เท่ากบั 30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน มากกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน น้อยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างเท่ากบั 0. 82036 

ส าหรับรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 2  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ประกอบดว้ย คุณสมบติั คุณประโยชน์ คุณค่าและ

บุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

เพศชายในกรุงเทพมหานคร  

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2.1 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี 

H0 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H1 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
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95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 

 

ตาราง 45 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้น

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นคุณสมบติั 0.165** 0.001 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณประโยชน์ 0.174**           0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณค่า   0.181** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นบุคลิกภาพ                                                 0.166**           0.001 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 45 พบวา่ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี พบว่า ภาพลักษณ์ตราสินค้าด้าน

คุณสมบติัมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.165 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั

ในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้น

คุณสมบติัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์มีค่า Sig. (2 

– tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่า

เท่ากบั 0.174 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อ

ปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณค่ามีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่ามีค่า Sig. (2 – 

tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 

0.181 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพมีค่า Sig. (2 – 

tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
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เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 

0.166 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึน

ในระดบัต ่า 

 

สมมติฐานท่ี 2.2 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือ 

ต่อปี 

H0 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

H1 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตาราง 46 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 
จ านวนสินค้า COACH ที่ซ้ือต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นคุณสมบติั 0.256** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณประโยชน์ 0.284**           0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณค่า   0.295** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นบุคลิกภาพ                                                 0.238**           0.000 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 46 พบวา่ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติัมีค่า 

Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 

0.256 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณสมบติัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์มีค่า Sig. (2 – 

tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 
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(H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 

0.284 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณค่ามีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่ามีค่า Sig. (2 – tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.295 แสดงว่า ตวั

แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความ

คิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพมีค่า Sig. (2 – tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.238 แสดงว่า ตวั

แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความ

คิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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สมมติฐานท่ี 2.3 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี 

H0 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H1 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 

 

ตาราง 47 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 
ความถี่ในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นคุณสมบติั      0.075 0.132 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
ดา้นคุณประโยชน์      0.172**           0.001 ต ่า เดียวกนั 
 ดา้นคุณค่า        0.083 0.097 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
ดา้นบุคลิกภาพ                                                      0.103**           0.040 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 



87 

จากตาราง 47 พบวา่ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบวา่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั

มีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.132 ซ่ึงมากกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) 

มีค่าเท่ากบั 0.075 แสดงว่าภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติัไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์มีค่า Sig. (2 – 

tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่า

เท่ากบั 0.172 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี

เพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

จากตาราง พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณค่ามี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบวา่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่ามีค่า 

Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.097 ซ่ึงมากกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ
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ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่า

เท่ากบั 0.083 แสดงวา่ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่าไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพมีค่า Sig. (2 – 

tailed) เท่ากบั 0.040 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 

0.103 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 

 

สมมติฐานท่ี 2.4 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ี

ร้าน COACH ต่อปี 

H0 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปี 

H1 :  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้านต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
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95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 

 

ตาราง 48 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน

การเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 
ความถี่ในการเยีย่มชมสินค้าที่ร้าน COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นคุณสมบติั      0.214** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณประโยชน์      0.191**           0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นคุณค่า        0.234** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นบุคลิกภาพ                                                      0.187**           0.000 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 48 พบวา่ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้

ดา้นคุณสมบติัมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.214 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั

ในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้น

คุณสมบติัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการ

เยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์มี

ค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์ มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.191 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั

ในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้น

คุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีใน

การเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณค่ามีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่ามีค่า Sig. 

(2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณค่า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

เยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.234 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 

กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะ

มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพมีค่า 

Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
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ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

เยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.187 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 

กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน 

ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ี

ร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 3.1 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H0 :  แรงจูงใจไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H1 :  แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตาราง 49 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

สินคา้ต่อปี 

 

แรงจูงใจ 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 0.150** 0.003 ต ่า เดียวกนั 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 0.145**           0.004 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 49 พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 

0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญั

ท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.150 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมี

ความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมาก

ข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกว่า 

0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้น

อารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศ
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ชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดย

มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.145 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัใน

ทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจด้านอารมณ์มากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อ

ปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 

สมมติฐานท่ี 3.2 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

H0 :  แรงจูงใจไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

H1 :  แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ท่ี COACH ซ้ือต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 

 

ตาราง 50 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปี 

 

แรงจูงใจ 
จ านวนสินค้า COACH ที่ซ้ือต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 0.290** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 0.204**           0.000 ต ่า เดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตาราง 50 พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง

นอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 

0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ (r) มีค่าเท่ากบั 0.290 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมี

ความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมาก

ข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือ

ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวน

สินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 

0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้น

อารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศ

ชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.204 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัใน

ทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจด้านอารมณ์มากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่ม

มากข้ึนในระดบัต ่า 

 

สมมติฐานท่ี 3.3 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H0 :  แรงจูงใจไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

H1 :  แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 
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ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 

 

ตาราง 51 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ COACH ต่อปี 

 

แรงจูงใจ 
ความถี่ในการซ้ือสินค้า COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 0.142** 0.004 ต ่า เดียวกนั 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์      0.029           0.563 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 51 พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 

0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี

ระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.142 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมี

ความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมาก
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ข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปี

เพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.563 ซ่ึงมากกว่า 

0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้น

อารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

เพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01

โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.029 แสดงว่า แรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

สมมติฐานท่ี 3.4 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

H0 :  แรงจูงใจไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

H1 :  แรงจูงใจมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระ

ต่อกนัหรือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมิตฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่าระดบันบัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตาราง 52 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยม

ชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

 

แรงจูงใจ 
ความถี่ในการเยีย่มชมสินค้าที่ร้าน COACH ต่อปี 

r Sig. 
2-tailed 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 0.196** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์      0.211**          0.000 ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 52 พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อ

ปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.196 แสดงว่า 

ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจ

ดา้นเหตุผลมากข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการ

เยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน

การเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี พบว่า แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า Sig. (2 – tailed) เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ
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ผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั (r) มีค่าเท่ากบั 0.211 แสดงว่า ตวัแปรทั้ง

สองมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีแรงจูงใจดา้น

อารมณ์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการ

เยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ตาราง 53 แสดงสรุปผลทดสอบสมมติฐานการวิจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุ สถานภาพ  

ระดบัการศึกษาสูงสุด  อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ท่ีแตกต่างกนั 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้า COACH  

ต่อปี 

จ านวนสินค้า 
COACH ที่ซ้ือ

ต่อปี 

ความถี่ในการซ้ือ
สินค้า COACH 

ต่อปี 

ความถี่ในการเยีย่มชม
สินค้าทีร้่าน COACH ต่อ

ปี 
อาย ุ X  X X 
สถานภาพ    X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด X X X X 
อาชีพ    X 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน X   X 

 

หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 (มีความแตกต่าง)  
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ตาราง 54 แสดงสรุปผลทดสอบสมมติฐานการวิจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณสมบติั  ดา้น

คุณประโยชน์  ดา้นคุณค่าและดา้นบุคลิกภาพแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH ท่ีแตกต่างกนั 

 

 
ภาพลกัษณ์ตรา

สินค้า 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้า COACH  ต่อ

ปี 

จ านวนสินค้า 
COACH ที่ซ้ือต่อ

ปี 

ความถี่ในการซ้ือ
สินค้า COACH ต่อ

ปี 

ความถี่ในการเยีย่ม
ชมสินค้าทีร้่าน 
COACH ต่อปี 

ดา้นคุณสมบติั 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

X  
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

ดา้นคุณประโยชน์ 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

ดา้นคุณค่า 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

X  
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

ดา้นบุคลิกภาพ 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 

หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 (มีความสัมพนัธ์) 

 

  



100 

ตาราง 55 แสดงสรุปผลทดสอบสมมติฐานการวิจยัดา้นแรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์

แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ท่ีแตกต่างกนั 

 

 
แรงจูงใจ 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้า COACH  ต่อ

ปี 

จ านวนสินค้า 
COACH ที่ซ้ือต่อ

ปี 

ความถี่ในการซ้ือ
สินค้า COACH ต่อ

ปี 

ความถี่ในการเยีย่มชม
สินค้าทีร้่าน COACH 

ต่อปี 

ดา้นเหตุผล 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

ดา้นอารมณ์ 
 

(ระดบัต ่า/ 
ทิศทางเดียวกนั) 

 
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

X  
(ระดบัต ่า/ 

ทิศทางเดียวกนั) 

 

หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 (มีความสัมพนัธ์) 



 

บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจัยน าผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีประเด็นส าคัญท่ีจะน ามาสรุป อภิปรายผลและน าเสนอ

ขอ้เสนอแนะผลการวิจยั ตามล าดบัดงัน้ี 

 

สังเขปการวจิยั 

ความมุ่งหมายของการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชาย

ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

 

ความส าคญัของการวจิยั 

1. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูบ้ริหารตราสินคา้ในประเทศไทย น าผลการวิจยัไปใชใ้นการคน้ควา้

อา้งอิงต่อไป 

2. เพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุงกลยุทธ์สินคา้ให้สามารถตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพศชายไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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3. น าผลท่ีไดป้รับปรุงรักษาภาพลกัษณ์ตราสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัการรับรู้และความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม 

4. ผลของการวิจยัท่ีไดจ้ะเป็นแนวทางให้กบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และเพื่อเป็นประโยชน์ต่อ

การศึกษา อยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 

 

สมมติฐานในการวจิยั  

1. ผูบ้ริโภคชายท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและ อาชีพ แตกต่างกนั 

มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH แตกต่างกนั 

2. ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ประกอบด้วย คุณสมบัติ คุณประโยชน์ คุณค่าและบุคลิกภาพ มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายใน

กรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร 

 

สรุปผลการวจิยั 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจ

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 

 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา 

 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือหรือเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ ์COACH จากร้านคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

 อายุ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 

รองลงมาคือ อาย ุ20-29 ปี จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และอาย ุ40 ปีข้ึนไป จ านวน 72 คน คิด

เป็นร้อยละ 18.00 ตามล าดบั 
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สถานภาพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ จ านวน 268 คน คิดเป็น

ร้อยละ 67.00  และสถานภาพสมรส จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 213 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 และต ่า

กวา่ปริญญาตรี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 196 คน คิดเป็น

ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ อาชีพอิสระ จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 รับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และนิสิต/นกัศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 

ตามล าดบั 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท 

จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท 

จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่าหรือเท่ากบั 60,001 บาทข้ึนไป 

จ านวน113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 ตามล าดบั 

 

ตอนที่ 2  การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ไดแ้ก่ ดา้นคุณสมบติั  ดา้นคุณประโยชน์  ดา้นคุณค่า 

และดา้นบุคลิกภาพ 

 1. ดา้นคุณสมบติั ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบวา่อยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความสวยงาม

และทนัสมยัตามกระแสนิยม อุปกรณ์ตกแต่งบนผลิตภณัฑมี์ความแขง็แรงทนทาน เช่น โลโก ้ป้ายแขวน

และผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH สามารถส่ือถึงความหรูหราอยา่งชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.04  3.92 และ 3.86  ตามล าดบั 

2. ดา้นคุณประโยชน์ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าอยู่ในระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ COACH มีขนาดกระเป๋า

หลากหลายเพื่อตอบรับทุกความตอ้งการการใชง้าน  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบท่ีเอ้ือต่อการใชง้าน

ในโอกาสต่างๆ และผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความปลอดภยัในการใชง้าน เช่น มีซิปรอบ มีตวั

ลอ็คกระเป๋า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10  4.04 และ 3.93 ตามล าดบั 



104 

 3. ดา้นคุณค่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่าอยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH มีการออกแบบท่ี

มีเอกลกัษณ์  ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ส่ือถึงคุณภาพดา้นการผลิตและราคาของผลิตภณัฑ ์COACH 

มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑต์ราสินคา้อ่ืนๆในระดบัใกลเ้คียงกนัโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.09  3.97 และ 3.94 ตามล าดบั 

4. ดา้นบุคลิกภาพ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่าอยูใ่นระดบัดีทุกขอ้ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑส์ามารถส่งเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความ

มัน่ใจให้กบัผูใ้ช้งาน ผลิตภณัฑ์สามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ของผูช้ายยุคใหม่ไดเ้ป็นอย่างดี และ

ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีทนัสมยัโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08   3.90 และ 

3.89 ตามล าดบั 

 

 ตอนที ่3 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

ตราสินคา้ COACH ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ 

 1. ด้านเหตุผล ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกโดยรวมอยู่ในระดับสูง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87 เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่าอยู่ในระดบัสูงทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบให้สามารถใช้

งานไดน้าน ไม่ลา้สมยั พนกังานขายสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอย่างดี มี Website ท่ี

ลูกคา้สามารถเขา้ไปชมและคน้หาขอ้มูลก่อนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ได้อย่างสะดวก และร้าน 

COACH มีจ านวนสาขาท่ีเพียงพอ สะดวกต่อการหาซ้ือโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 3.95 3.78 และ 3.77

ตามล าดบั 

 2. ดา้นอารมณ์ ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกโดยรวมอยู่ในระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่าอยูใ่นระดบัสูงทุกขอ้ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH มีการ

รับประกนัสินคา้ เพิ่มความเช่ือมัน่ให้กบัผูใ้ชง้าน  COACH เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยมของ

บุคคลทัว่ไป  การใชผ้ลิตภณัฑ ์COACH ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตวัท่านเอง และ ท่านมีความช่ืน

ชอบในการออกแบบและการใชส้ัญลกัษณ์ C ของผลิตภณัฑ ์COACH ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  4.00  3.99 และ 3.82 ตามล าดบั 
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 ตอนที ่4 การวิเคราะห์ขอ้มูลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะของประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเพศชายท่ีประกอบด้วย อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได ้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ 

COACH แตกต่างกนั สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปี

ข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการ

เยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 2. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้น

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสมีจ านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนั

อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ

สมรสมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคท่ีมี

สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชม

สินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้  
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 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีไม่แตกต่าง

กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้

 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แต่ไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมการซ้ือ เน่ืองจาก

จ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีของผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีความหลากหลายโดย

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ท่ีมีความถ่ีมากท่ีสุด คือ 20,000 บาท จ านวน 51 คน รองลงมาคือ 

5,000 บาท จ านวน 47 คน ซ่ึงจ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีท่ีมากท่ีสุด คือ 500,000 บาท 

จ านวน 1 คน และจ านวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1,200บาท จ านวน 2 คน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวน

สินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้ แต่ไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซ้ือเน่ืองจาก จ านวนสินคา้ COACH 

ท่ีซ้ือต่อปี ของผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีความหลากหลายโดยจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีมี

ความถ่ีมากท่ีสุด คือ 1 ช้ิน บาท จ านวน 176 คน รองลงมาคือ 2 ช้ิน จ านวน 1 คน ซ่ึงจ านวนสินคา้ COACH 

ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีมากท่ีสุด คือ 12 ช้ิน จ านวน 2 คน และจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ช้ิน 

จ านวน 176 คน ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนิสิต/นกัศึกษามีการซ้ือสินคา้ท่ีความถ่ีนอ้ยกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีการซ้ือสินคา้ท่ีความถ่ีนอ้ยกว่า
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีการซ้ือสินคา้ท่ีความถ่ี

นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินค้า COACH ด้านความถ่ีในการเยี่ยมชมสินค้าท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000  บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 

30,000 บาทมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 

60,001 บาทข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไวโ้ดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากับ 

30,000 บาทมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปีนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท 

และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000  มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปีนอ้ย

กว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 60,001 บาทข้ึนไปผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชม

สินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานท่ี 2 การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีประกอบดว้ย คุณสมบติั คุณประโยชน์ คุณค่า

และบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชาย 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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 1. การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

ผลการวิจยัพบวา่ 

ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณสมบติัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณสมบติัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึน

ในระดบัต ่า 

ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณประโยชน์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี

อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อ

ปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ดา้นคุณค่า ด้านคุณค่ามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 

ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยา่ง

มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 
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2. การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีผลการวิจยั

พบวา่ 

 ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณสมบติัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณสมบติัมากข้ึนก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณประโยชน์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบั

ต ่า 

 ดา้นคุณค่า ด้านคุณค่ามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี

ระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความ

คิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง

หนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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3. การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

ผลการวิจยัพบวา่ 

 ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณสมบติัไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึน

ในระดบัต ่า 

 ดา้นคุณค่า ด้านคุณค่ามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นัยส าคญัท่ีระดับ 0.01โดยไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนใน

ระดบัต ่า 
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4. การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH 

ต่อปี ผลการวิจยัพบวา่ 

ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณสมบติัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH 

ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลักษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณสมบติัมากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณประโยชน์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 

กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณประโยชน์มาก

ข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ี

ร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 ดา้นคุณค่า ด้านคุณค่ามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นคุณค่ามากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมาก

ข้ึนในระดบัต ่า 

 ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตรา

สินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH 

ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคเพศชายมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ COACH ดา้นบุคลิกภาพมากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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  สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยแรงจูงใจท่ีประกอบด้วย ด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชาย สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. แรงจูงใจท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบวา่ 

ดา้นเหตุผล ดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ดา้นอารมณ์ ดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

 

2. แรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ผลการวิจยัพบวา่ 

ดา้นเหตุผล ดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี

ระดับ 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมี

แรงจูงใจดา้นเหตุผลมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  ดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ดา้นอารมณ์ ดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี

ระดับ 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศชายมี

แรงจูงใจดา้นอารมณ์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  ดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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3. แรงจูงใจท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบวา่ 

ดา้นเหตุผล ดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเพศ

ชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH  

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ดา้นอารมณ์ ดา้นอารมณ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมี

นัยส าคญัท่ีระดับ 0.01โดยไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

4. แรงจูงใจท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของ

ผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี ผลการวิจยั

พบวา่ 

ดา้นเหตุผล ดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 

ดา้นอารมณ์ ดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ของผูบ้ริโภคชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01โดยมีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภค

เพศชายมีแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH  

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้านCOACH ต่อปีเพิ่มมากข้ึนในระดบัต ่า 
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อภปิรายผลการวจิยั 

 ผลการวิจยั “ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร” อภิปรายผลได้

ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบั

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ 

COACH ท่ีแตกต่างกนั 

อาย ุพบว่า อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ดา้น

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปี

ข้ึนไป เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี เป็นกลุ่มวยัท างานตอนกลางท่ีใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์มี

ความแขง็แรง ทนทาน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียจ านวนสินคา้ท่ี COACH ซ้ือต่อปีอยู่ท่ี 2 ช้ิน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของพรพรรณ พรศิริประเสริฐ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง อิทธิพลของลกัษณะประชากรและความ

เป็นกลุ่มอา้งอิงของศิลปินเกาหลีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีไม่แตกต่างกนั 

ส าหรับอายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ด้าน

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีใน

การเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุนอ้ยกว่า 30 ปี ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์มีความ

สวยงามและทนัสมยัตามกระแสนิยม ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายมุากกว่า 40 ปี ใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์

สามารถส่ือถึงความหรูหราอย่างชดัเจนซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ภุชงค์ บุญเอ่ียม (2551) ท่ีได้

กล่าวถึงตวัแปรส าคญัท่ีช่วยให้เขา้ใจและสามารถคาดคะเนพฤติกรรมการรับสารของผูรั้บสารได้

ล่วงหน้า เร่ืองอายุว่ากลุ่มคนอายุต่างกนัมีความสนใจในเร่ืองต่างๆ ไม่เหมือนกนั เด็กวยัรุ่นสนใจใน

ความสนุกสาน คนวยัผูใ้หญ่สนใจสร้างฐานะ เป็นตน้ 

 สถานภาพ พบว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและดา้น

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
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สมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและCOACH  ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี

มากกว่าสถานภาพโสดและอ่ืนๆ เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์

ไดรั้บการออกแบบท่ีเอ้ือต่อการใชง้านในโอกาสต่างๆ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH 

ต่อปีประมาณ 17,000 บาทต่อปี  มีค่าเฉล่ียจ านวนสินคา้ท่ี COACH ซ้ือต่อปีอยูท่ี่ 2 ช้ินและค่าเฉล่ีย

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยู่ท่ี 2 คร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจตุพร ศาศวตัสุพพตั 

(2559) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเขม็ขดัแฟชัน่ระดบัสูงจากทวีปยโุรป

ของผูบ้ริโภคเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

ซ้ือเข็มขดัแฟชั่นระดบัสูงจากทวีปยุโรปไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคเพศชายมีการซ้ือ

เคร่ืองแต่งกายกนัมากข้ึน 

ส าหรับสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH 

ดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึง

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและอ่ืนๆ ให้ความส าคญักบั

ผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการออกแบบให้มีความสวยงามและทันสมัยตามกระแสนิยม ซ่ึงสอดคล้องกับ

การศึกษาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ท่ีไดก้ล่าวถึงสถานภาพสมรสมีส่วนส าคญัต่อการ

ตดัสินใจของบุคคลคนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกว่าคนท่ีแต่งงานแลว้การตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ 

จะใชเ้วลานอ้ยกว่าคนท่ีแต่งงานแลว้เน่ืองจากไม่มีภาระผกูพนั หรือคนท่ีตอ้งอยูใ่นความรับผดิชอบมาก

เท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้ 

 ระดบัการศึกษา พบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนัง

ตราสินคา้ COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี   

ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี ไม่

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้

ความส าคญักบัความเหมาะสมของราคาของผลิตภณัฑ์และมีการเปรียบเทียบราคากบัผลิตภณัฑ์ตรา

สินคา้อ่ืนๆ ในระดบัใกลเ้คียงกนั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีประมาณ 21,000 

บาทต่อปี  มีค่าเฉล่ียจ านวนสินคา้ท่ี COACH ซ้ือต่อปีอยูท่ี่ 2 ช้ิน มีค่าเฉล่ียความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปีอยูท่ี่ 2 คร้ังและมีค่าเฉล่ียความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีอยูท่ี่ 5 คร้ัง ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุภาวรรณ  ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
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บริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า

ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ

ออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีเคยซ้ือในแต่ละคร้ังไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 โดยลูกคา้มกัจะตระหนกัถึงราคาสินคา้และบริการเป็น

หลกั ดงันั้นไม่วา่ลูกคา้จะมีระดบัการศึกษาอยา่งไร เหตึผลหลกัยงัคงเป็นราคาสินคา้และบริการ 

 อาชีพ พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและดา้นความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้โดยดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีไม่สามารถ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซ้ือไดเ้น่ืองจากมีความแตกต่างของช่วงความถ่ีแตกต่างกนั 

ส่วนดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระมีการซ้ือสินคา้ท่ีความถ่ี

มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนิสิต/นกัศึกษา  พนกังานบริษทัเอกชนและรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์สามารถส่งเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความ

มัน่ใจให้กบัผูใ้ชง้าน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยู่ท่ี 3 คร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของนาตยา นุชเจริญผล (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัน่ืองจากอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีฐานเงินเดือนและพฤติกรรมการใชจ่้ายสินคา้

แต่ละยีห่อ้เพื่อสะทอ้นฐานะและบทบาททางสงัคมท่ีแตกต่างกนัออกไป 

 ส าหรับอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ดา้น

ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ซ่ึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว้ เ น่ืองจากผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพนิสิต/นักศึกษา  พนักงาน

บริษทัเอกชนและรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์สามารถสะทอ้นถึง

รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีทนัสมยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกรีฑาพล ปันทวงักูล (2552) ท่ีไดศึ้กษา

เร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ

หานคร พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีมูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนั 
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 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตรา

สินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 60,001 บาทข้ึนไปมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทและ 30,001-60,000 บาท เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 60,001 บาทข้ึนไปใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการออกแบบใหส้ามารถใชง้านได้

นาน ไม่ลา้สมยั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียจ านวนสินคา้ท่ี COACH ซ้ือต่อปีอยูท่ี่ 2 ช้ิน และมีค่าเฉล่ียความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ COACH ต่อปีอยู่ท่ี 2 คร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนาตยา นุชเจริญผล (2556) ท่ีไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่รายไดต่้อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดา้นยีห่อ้สินคา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 ส าหรับรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ 

COACH ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีและดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน 

COACH ต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาทและ 30,001-60,000 บาท 

ให้ความส าคญักบัการคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุภา

วรรณ  ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่ม

กนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการท่ี

มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบน

เวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีเคยซ้ือในแต่ละคร้ังไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

เน่ืองจากกลุ่มคนทุกระดบัรายไดมี้โอกาสและสามารถซ้ือหาเป็นเจา้ของสินคา้ได ้

 

 2. ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณค่าและดา้นบุคลิกภาพ

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ตราสินค้า COACH ของผู ้บริโภคชายในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่ 

 2.1. ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบวา่
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ภาพลักษณ์ตราสินค้า ได้แก่ด้านคุณสมบัติ ด้านคุณประโยชน์ ด้านคุณค่าและด้านบุคลิกภาพมี

ความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์COACH สามารถบ่งบอกถึง

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไดอ้ย่างชดัเจน มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัค่าใชจ่้ายท่ีผูบ้ริโภคสามารถ

จ่ายได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รวิช เมฆสุนทรากุล (2554) ศึกษาเร่ือง การรับรู้ภาพลกัษณ์ของตรา

สินคา้มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในตราสินคา้สตาร์บคัส์ (Starbucks) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสมัพนัธ์กบัราคาท่ีจ่ายไป 

 2.2 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีผลการวิจยัพบว่า

ภาพลักษณ์ตราสินค้า ได้แก่ด้านคุณสมบัติ ด้านคุณประโยชน์ ด้านคุณค่าและด้านบุคลิกภาพมี

ความสัมพนัธ์กบัดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี

ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคเพศชายจะค านึงถึงผลิตภณัฑท่ี์สามารถ

น ามาใช้งานได้จริงในชีวิตประจ าวนักับจ านวนสินคา้ท่ีซ้ือ  ซ่ึงสอดคลอ้งกับการแนวคิดของ 

Comrey,1988 กล่าวถึงภาพลกัษณ์ของตวัสินคา้ (Image of Product) เป็นภาพลกัษณ์ท่ีเกิดจากการท่ี

ผูบ้ริโภคมีความเช่ือเก่ียวกบัลกัษณะทางกายภาพและการใชง้านของสินคา้ ซ่ึงอาจสะทอ้นถึงคุณสมบติั

การใชง้านท่ีแทจ้ริงหรือไม่กไ็ด ้

 2.3 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบว่า

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ดา้นคุณประโยชน์และดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ COACH ต่อปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทาง

เดียวกนั เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคเพศชายจะค านึงถึงการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ หรือความ

มัน่ใจให้กบัตนเอง และยงัสามารถใชง้านไดทุ้กโอกาส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Keller (2003, 

pp.70-73) ท่ีไดก้ล่าวถึงความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคุณประโยชน์ของตราสินคา้ สามารถก่อตวัข้ึน

ไดห้ลากหลายวิธี คุณประโยชน์ของตราสินคา้ (Brand Benefit) คือ คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคยึดติดไวก้บั

คุณลกัษณะของสินคา้และบริการ โดยทัว่ไปประสบการณ์ตรงจากผูบ้ริโภคจะเป็นแหล่งขอ้มลท่ีสร้าง

ข้ึนจากคุณประโยชน์ของตราสินคา้ท่ีแขง็แกร่งนัน่เอง ซ่ึงขอ้มูลน้ีจะมีผลหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือผลิตภณัฑของผูบ้ริโภคตราบเท่าท่ีผูบ้ริโภคจะยงัคง สามารถแปลความหมายจากประสบการณ์ตรง

ของพวกเขาไดอ้ยา่งถูกตอ้งและแม่นย  า 

 ส่วนภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ดา้นคุณสมบติัและดา้นคุณค่าไม่มีความสมัพนัธ์กบัดา้นความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายมี

ความเห็นต่อภาพลกัษณ์ดา้นความหรูหราไม่เหมาะสมกบัราคาของผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคมีความ

เขา้ใจภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ COACH ว่าเป็นกลุ่ม Bridge line คือกลุ่มสินคา้ท่ีมีความแฟชัน่มากกว่า

ความหรูหรา แต่ราคาไม่ต่างกันมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ท่ีได้

กล่าวถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะพิจารณาในการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ รูปลกัษณะและคุณสมบติั

ของผลิตภัณฑ์ และให้ความส าคญัโดยพิจารณาร่วมกับความหลากหลายของสินคา้แฟชั่นซ่ึงมีให้

ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือได ้เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการแสดงป้ายราคาท่ีชดัเจนของสินคา้

มากกว่าการค านึงถึงราคาของสินคา้เป็นหลกั ซ่ึงอาจเกิดจากการมองเห็นถึงคุณค่าของสินคา้มากกว่า

ราคา 

 2.4 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 

ของผูบ้ริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี 

ผลการวิจยัพบว่าภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณประโยชน์ ดา้นคุณค่าและดา้น

บุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปีอยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายตอ้งการ

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และสอบถามราคาเพื่อเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงความถ่ีการเยี่ยมชม

สินคา้ท่ีร้าน COACH เฉล่ีย 5 คร้ังต่อปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Janosnis and Virvilaite,2007 

Citied in Park,1986 กล่าวถึงภาพลกัษณ์ตราสินคา้คือส่ิงต่างๆ เก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีมีการเช่ือมโยงอยูใ่น

ความทรงจ าของผูบ้ริโภคสินคา้  

  

 3. แรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

ตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ 

 3.1 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบว่าแรงจูงใจดา้น

เหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีอยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายให้

ความส าคญักบัการเปรียบเทียบระหวา่งคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละความมีช่ือเสียงของตราสินคา้กบัราคา

ท่ีมีความเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540, 78-84) กล่าวถึงแรงจูงใจท่ี

เพิ่มข้ึนก่อให้เกิดพฤติกรรมจากแรงผลกัดนัหรือตวักระตุน้ท่ีมาจากผลิตภณัฑ ์ราคา การเสนอขาย การ

ส่งเสริมการตลาด ในการกระตุน้ความตอ้งการของผุซ้ื้อใหเ้พิ่มข้ึนมากจนกระท าการซ้ือได ้

 3.2 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปี ผลการวิจยัพบวา่แรงจูงใจดา้นเหตุผล

และดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัดา้นจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายใหค้วามสนใจ

ในการจดัสินคา้ท่ีเป็น collection เดียวกนั โดยผลิตภณัฑ์ดงักล่าวมกัจะสามารถใชค้วบคู่กนัได ้ซ่ึง

สอดคลอ้งแนวคิดของพงษพ์ฒัน์ รักอารมณ์ (2555) ท่ีไดก้ล่าวถึง แรงจูงใจว่าหมายถึงกระบวนการท่ีชกั

น าโนม้นา้วใหบุ้คคลเกิดความมานะพยายามเพื่อสนองตอบความตอ้งการบางประการใหบ้รรลุผลส าเร็จ 

กล่าวคือการจดัชุดผลิตภณัฑใ์หเ้ขา้ชุดกนัถือเป็นกระบวนการกระตุน้แรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความคิด

ในเร่ืองของความคุม้ค่าหรือความเขา้กนัของผลิตภณัฑท์ าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑม์ากกว่า 1 

ช้ินนัน่เอง 

 3.3 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบว่าแรงจูงใจดา้น

เหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์COACH ช่วยเสริมสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัผูบ้ริโภค ท าให้เกิดแรจูงใจในการซ้ือสินคา้  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของสกิน

เนอร์ (Skinner. 1938) กล่าวถึงการคาดคะเนเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตนั้นเป็นการกระท าท่ีตอ้ง

ตดัสินใจดว้ยตวัของผูบ้ริโภค จึงถือเป็นเง่ือนไขของการท างานท่ีเกิดข้ึนและจะตอ้งพฒันาเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ  

 ส่วนแรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

COACH ต่อปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายมกัไม่ใชอ้ารมณ์ในการ

ซ้ือสินคา้ แต่มกัจะค านึงถึงการใชง้านมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สิริรักษ ์วรรธนะพินธุ 

(2548:12) กล่าวถึงแรงจูงใจเป็นปัจจยัท่ีเกิดจากความรู้สึก ทศันคติ ความพึงพอใจของบุคคลท่ีแสดง

ออกมาในรูปของพฤติกรรม 
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 3.4 แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ีในการเยี่ยมชมสินคา้ท่ีร้าน COACH ต่อปี ผลการวิจยัพบว่า

แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสมัพนัธ์กบัดา้นความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH 

ต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจาก

ร้าน COACH มีจ านวนสาขาท่ีเพียงพอ สะดวกต่อการเยีย่มชมสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปาลิ

ดา หุเสนีย ์(2556) ศึกษาเร่ือง แรงจูงใจในการเลือกใชสิ้นคา้แฟชัน่เลียนแบบของกลุ่มผูเ้ร่ิมท างานใหม่

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดกับปัจจยัของสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ี

ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางได้สะดวก อาทิเช่นใกลแ้หล่งชุมชน หรืออยู่ในศูนยก์ารคา้ เป็นตน้ และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของบุญนาค ภทัรพงศม์ณี (2537) พบว่าปัจจยัหรือส่ิงจูงใจในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินค้ามากท่ีสุดคือบรรยากาศในร้านท่ีจัดตกแต่งสวยงามเป็นจุดสนใจ และดูสะอาดดึงดูดให้

ผูบ้ริโภคเขา้ไปชมสินคา้ภายในร้าน และสามารถใชเ้วลาอยูใ่นร้านไดน้านข้ึน มากกว่าการจดักิจกรรม

ส่งเสริมทางดา้นการตลาด  

 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิยั 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

 1. ลกัษณะส่วนบุคคล 

 1.1 ดา้นอายุ ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH ในประเทศไทยสามารถวางแผนกลยทุธ์การขายให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไปเน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไปมีจ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีมากกว่าช่วงอายอ่ืุนโดยมกัซ้ือผลิตภณัฑ ์

COACH เน่ืองจากค านึงถึงคุณสมบติัของของสินคา้เป็นหลกั ดงันั้นการส่งเสริมใหพ้นกังานขายกล่าวถึง

คุณภาพหรือวสัดุท่ีน ามาใชจึ้งเป็นส่ิงส าคญัในการรักษาและเพิ่มกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีไว ้ 

 1.2 ดา้นสถานภาพ ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH  ในประเทศไทยสามารถวางแผนกลยทุธ์

การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีมีสถานภาพสมรส เน่ืองจาก

ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  จ  านวนสินคา้ 

COACH ท่ีซ้ือต่อปีและความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพอ่ืน โดย



122 

มกัซ้ือผลิตภณัฑ์ COACH ในช่วงท่ีมีโปรโมชัน่หรือส่วนลด เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมี

ครอบครัวแลว้จึงมกัจะตอ้งค านึงถึงความคุม้ค่า คุม้ราคาก่อนซ้ือเสมอ ทั้งน้ีผูบ้ริหารสามารถจดัท า

โปรโมชัน่พิเศษ หรือการจบัคู่ผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้ชุดกนั อาทิเช่นกระเป๋าสตางคล์ายเดียวกนัส าหรับบุรุษ

และสตรี หรือกระเป๋าสตางคแ์ละพวงกุญแจลายเดียวกนัส าหรับคุณแม่และลูกสาว เป็นตน้ กลยุทธ์น้ี

ช่วยโน้มน้าวความต้องการของผูบ้ริโภคให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือมากกว่าหน่ึงช้ิน รวมถึงการ

ประชาสมัพนัธ์ในวงกวา้งเม่ือมีช่วงเวลาดงักล่าว เพื่อใหเ้กิดการบอกต่ออีกดว้ย  

 1.3 ดา้นอาชีพ ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH  ในประเทศไทยสามารถวางแผนกลยทุธ์การขายให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีอาชีพอิสะ เน่ืองจากผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี

อาชีพอิสระมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปี  จ  านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืน โดยมกัซ้ือผลิตภณัฑ ์COACH ตามความ

เหมาะสมของตนเองและไม่มีช่วงเวลาซ้ือท่ีแน่นอน ดังนั้นการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายประเภท 

หลากหลายการใช้งานจึงมีความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ทั้งน้ีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ให้เขา้ถึง

ผูบ้ริโภคในทุกๆ ช่องทาง ก็ยงัเป็นปัจจยัอย่างหน่ึงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึน

อีกดว้ย 

 1.4 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH ในประเทศไทยสามารถวางแผนกล

ยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกับความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 

60,001 บาทข้ึนไป เน่ืองจากการวิจยัพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 บาทข้ึนไปมี

จ านวนสินคา้ COACH ท่ีซ้ือต่อปีและความถ่ีในการซ้ือสินคา้ COACH ต่อปีมากท่ีสุด โดยกลุ่มผูบ้ริโภค

ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนดงักล่าวมีลกัษณะการใชจ่้ายท่ีมีความวิตกกงัวลนอ้ยส าหรับการหารายไดห้รือ

ปัญหาทางดา้นการเงิน มีก าลงัในการซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่ มเฟือยได ้นิยมใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ดงันั้น

ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH จึงควรน ากลยทุธ์ทางดา้นการตลาดกบัลูกคา้กลุ่มดงักล่าว โดยเพิ่ม Brand 

Royalty เพื่อสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มลูกคา้ ทั้งน้ีปัจจุบนัผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH 

ในประเทศไทยไดด้ าเนินมอบใหสิ้ทธิพิเศษให้กบัลูกคา้ VIP โดยจะไดรั้บสิทธิพิเศษและส่วนลดเม่ือมี

การซ้ือผลิตภณัฑ ์COACH ในประเทศไทย การใหสิ้ทธิพิเศษดงักล่าวจะช่วยส่งเสริมใหลู้กคา้เกิดความ

ภกัดีในตราสินคา้ COACH มากยิง่ข้ึน 
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 2. ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ จากผลการวิจยัผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะแต่ละดา้นตามล าดบั ดงัน้ี 

 2.1 ดา้นคุณประโยชน์ 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณประโยชน์ ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH ในประเทศไทยสามารถ

วางแผนกลยุทธ์การตลาดในดา้นการจดัวางผลิตภณัฑ์ให้ส่ือถึงการใชง้านไดจ้ริง อาทิเช่น กระเป๋าใบ

เดียวกนัแต่แบ่งการน าเสนอตามการใชง้าน คือการสะพายขา้ง หรือปลดสายสะพายออกแลว้น ามาถือ

เป็นกระเป๋าถือใส่เอกสารได ้เป็นตน้ รวมถึงการเพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์ครอบคลุมทุกการ

ใชง้าน อาทิเช่น เขม็กลดัท่ีสามารถใชก้ลดักบัทั้งชุดท างานและสามารถออกงานไดใ้นอนัเดียว เป็นตน้ 

ซ่ึงการผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบมาให้เอ้ือ

ต่อการใชง้านในทุกโอกาส 

 

 2.2 ดา้นบุคลิกภาพ 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นบุคลิกภาพ การท ากลยทุธ์การตลาดดา้น Brand Ambassador ท่ีเป็น

ผูช้ายและมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง เพื่อดึงความน่าสนใจของผลิตภณัฑใ์นกลุ่มสินคา้ส าหรับบุรุษ

ออกมาให้ชดัเจน และยงัเป็นการขยายตลาดเขา้สู่กลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ เช่นกลุ่มแฟนคลบั เป็นตน้ เน่ืองจาก

ปัจจุบนัภาพลกัษณ์ของแบรนดจ์ะเนน้ไปทางผลิตภณัฑส์ าหรับเพศหญิงมากกว่า Brand Ambassador ท่ี

เป็นผูห้ญิงก็เป็นท่ีรู้จกัมากกว่า การตลาดดา้น Brand Ambassador น้ีจะช่วยในการน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์

เข้ากับบุคลิกภาพการใช้งานท่ีหลากหลายได้ดีและชัดเจน ซ่ึงจากผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคให้

ความส าคญัดา้นบุคลิกภาพของผลิตภณัฑท่ี์สามารถสะทอ้นถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีทนัสมยั 

 

 2.3 ดา้นคุณสมบติั 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ดา้นคุณสมบติั พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัวสัดุท่ีน ามาใช ้หรือ

แรงบนัดาลใจในการคดัเลือกอุปกรณ์ตกแต่งเพื่อให้เหมาะกบัผลิตภณัฑชุ์ดนั้นๆ เพื่อสร้างความมัน่ใจ

ให้กบัลูกคา้ว่าวสัดุท่ีน ามาใชไ้ดรั้บการคดัเลือกมาแลว้ว่ามีคุณภาพดี ทนทานและยงัเป็นการบอกเล่า

เร่ืองราวให้กับผลิตภัณฑ์แต่ละช้ินเพิ่มมูลค่าและท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน รวมถึงสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับแบรนด์ในแง่ของความประณีตและใส่ใจในผลิตภัณฑ์ทุกช้ินอีกด้วย ซ่ึงจาก

ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านคุณสมบติัเร่ืองอุปกรณ์ตกแต่งบนผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ

แขง็แรง ทนทาน เช่น โลโก ้ป้ายแขวน เป็นตน้ 
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 2.4 ดา้นคุณค่า 

 ภาพลักษณ์ตราสินค้าด้านคุณค่า พนักงานขายสามารถตอกย  ้ าเร่ืองคุณภาพการผลิตของ

ผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทท่ีมีความแตกต่าง อาทิเช่นกระเป๋า COACH ทุกใบผลิตจากกระเป๋าหนงัววัแท ้ 

โรงงานท่ีใชใ้นการผลิตนั้นเป็นโรงงานท่ีไดรั้บการตรวจสอบและมีมาตรฐาน ไม่มีการทรมานหรือ

ทารุณสัตวใ์ดๆ ทั้งส้ิน เป็นตน้ การบอกเล่าขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์น้ีช่วยเพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์และ

สร้างคุณค่าทางจิตใจของผูบ้ริโภคให้เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้น

คุณค่าเร่ืองคุณภาพดา้นการผลิต 

 

 3. ดา้นแรงจูงใจ จากผลการวิจยัผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะแต่ละดา้นตามล าดบั ดงัน้ี 

 3.1 ดา้นเหตุผล 

 แรงจูงใจดา้นเหตุผล ผูบ้ริหารตราสินคา้ COACH ในประเทศไทยสามารถแนะน านกัออกแบบ

ในการพฒันารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความสวยงาม มีเอกลกัษณ์เพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจาก

ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัแรงจูงใจดา้นเหตุผล เร่ืองการออกแบบให้สามารถใชง้าน

ไดน้าน ไม่ลา้สมยั มากท่ีสุด ซ่ึงมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ COACH ดา้นจ านวนสินคา้ท่ี

ซ้ือ 

 3.2 ดา้นอารมณ์ 

 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ พนกังานขายควรมีการแนะน าลูกคา้ทุกคร้ังเร่ืองการรับประกนัสินคา้เป็น

เวลา 1 ปี โดยสามารถใชไ้ดก้บัผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ท่ีซ้ือมาจากประเทศใดก็ได ้และควร

แนะน าวิธีการดูแลรักษาผลิตภณัฑใ์ห้ใชง้านไดย้าวนาน ซ่ึงจากการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญั

กบัแรงจูงใจดา้นอารมณ์ เร่ืองการรับประกนัสินคา้ เพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บัผูใ้ชง้าน 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

 1. ควรมีการศึกษาตวัแปรเพิ่มเติมเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองหนังตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศหญิง 
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เพื่อท่ีจะได้ผลการวิจยัท่ีครอบคลุมในทุกๆ ด้านเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ และสามารถน า

ผลการวิจยัท่ีไดม้าใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัต่อไป 

 2. ควรมีการศึกษาเร่ืองความจงรักภกัดีต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของกลุ่ม

ลูกคา้ประจ า เพื่อไดรั้บผลการวิจยัท่ีครอบคลุมทุกประเด็น และสามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการ

พฒันากลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งย ัง่ยนืและสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

 3. ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีนอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เช่น เขตปริมณฑล หรือ

ต่างจงัหวดั เพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ว่ามีความ

แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ เพื่อสามารถท่ีจะน าไปก าหนดเป็นกลยทุธ์ในการ

ด าเนินงานไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

 4. ควรน าเคร่ืองมือทางสถิติอ่ืนๆ มาใชใ้นการทดสอบ เช่น ใชส้ถิติ Multiple Regression  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 

เร่ือง  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้าและแรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH ของผู้บริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

เรียน ผูต้อบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการท าสารนิพนธ์ของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษา  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้และแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ของผูบ้ริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จึงใคร่ขอความร่วมมือจาก
ท่าน ในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี ทุกขอ้ตามความเป็นจริงของตวัท่านเอง ทั้งน้ีจะ ขอขอบพระคุณ
เป็นอยา่งสูงส าหรับความกรุณาและความร่วมมือของท่านในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
แบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 5 หนา้ ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัดา้นความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบัพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นความสมัพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์รา

สินคา้ COACH 
ส่วนท่ี 4 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือ

หรือซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัตราสินคา้ COACH ในกรุงเทพมหานคร 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่าน 

1. อาย ุ

    20-29 ปี        30-39 ปี 

    40-49 ปี        50 ปีข้ึนไป 

2. สถานภาพ 

    โสด        สมรส 

                อ่ืนๆ 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
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   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี       ปริญญาตรี  

   สูงกวา่ปริญญาตรี      

4.  อาชีพ 

   นิสิต/นกัศึกษา       พนกังานบริษทัเอกชน 

           รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ     ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

   อ่ืนๆ โปรดระบุ ____________________ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท     30,001 – 60,000 บาท 

   60,001 บาทข้ึนไป  

     

ส่วนที่ 2   ข้อมูลปัจจัยด้านความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินค้ากบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลติภัณฑ์ตราสินค้า COACH 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องขอ้ความท่ีตรงกบัความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด 

ความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH  

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

5 4 3 2 1 
ด้านคุณสมบัต ิ      
1. ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH สามารถส่ือถึง
ความหรูหราอยา่งชดัเจน 

     

2. อุปกรณ์ตกแต่งบนผลิตภณัฑมี์ความแขง็แรง
ทนทาน เช่น โลโก ้ป้ายแขวน  

     

3. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความสวยงามและ
ทนัสมยัตามกระแสนิยม 

     

ด้านคุณประโยชน์      
4. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบท่ีเอ้ือต่อการใชง้านใน
โอกาสต่างๆ 

     

5. ผลิตภณัฑ ์COACH มีขนาดกระเป๋าหลากหลายเพื่อ      
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ความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH  

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

5 4 3 2 1 
ตอบรับทุกความตอ้งการการใชง้าน 
6. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหมี้ความปลอดภยัใน
การใชง้าน เช่น มีซิปรอบ มีตวัลอ็คกระเป๋า  

     

ด้านคุณค่า      
7. ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH ส่ือถึงคุณภาพดา้น
การผลิต 

     

8. ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ COACH มีการออกแบบท่ีมี
เอกลกัษณ์  

     

9. ราคาของผลิตภณัฑ ์COACH มีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑต์ราสินคา้อ่ืนๆในระดบั
ใกลเ้คียงกนั 

     

ด้านบุคลกิภาพ      
10. ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ของผูช้ายยคุ
ใหม่ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

11. ผลิตภณัฑส์ามารถสะทอ้นถึงรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตท่ีทนัสมยั 

     

12. ผลิตภณัฑส์ามารถส่งเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความ
มัน่ใจใหก้บัผูใ้ชง้าน 
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ส่วนที่ 3  ข้อมูลปัจจัยด้านความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ตราสินค้า 

COACH 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องขอ้ความท่ีตรงกบัความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด 

ความรู้สึกของท่านในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ตราสินคา้ COACH 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

5 4 3 2 1 
แรงจูงใจด้านเหตุผล      
1. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหส้ามารถใชง้านได้
นาน ไม่ลา้สมยั 

     

2. พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด้
เป็นอยา่งดี 

     

3. ร้าน COACH มีจ านวนสาขาท่ีเพียงพอ สะดวกต่อ
การหาซ้ือ 

     

4. มี Website ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ไปชมและคน้หา
ขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งสะดวก 

     

แรงจูงใจด้านอารมณ์      
5. COACH เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยมของ
บุคคลทัว่ไป 

     

6. การใชผ้ลิตภณัฑ ์COACH ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหก้บัตวัท่านเอง 

     

7. ท่านมีความช่ืนชอบในการออกแบบและการใช้
สัญลกัษณ์ C ของผลิตภณัฑ ์COACH ท่ีมีความเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

     

8. ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ COACH มีการ
รับประกนัสินคา้ เพิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บัผูใ้ชง้าน 
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ส่วนที่ 4 พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ตราสินค้า COACH ของผู้ตอบแบบสอบถามทีเ่คยซ้ือหรือซ้ือ
ผลติภัณฑ์เคร่ืองหนังตราสินค้า COACH ในกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดเติมขอ้มูลลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
1. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ COACH เป็นจ านวนเงิน  ________________________________บาท/ปี 
2. จ  านวนสินคา้ COACH ท่ีท่านซ้ือ  _______________________________________________ช้ิน/ปี 
3. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ _______________________________________________________คร้ัง/ปี 
4. ความถ่ีในการเยีย่มชมสินคา้ท่ีร้าน COACH  _______________________________________คร้ัง/ปี 
5. ท่านซ้ือสินคา้ COACH ในช่วงใดมากท่ีสุด 
   เม่ือมีสินคา้ใหม่      เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่/ส่วนลด 
   ช่วงเทศกาลพิเศษ/ของขวญั     ไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอน 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ __________ 
6. เหตุผลใดท่ีมีความส าคญัต่อท่านในการเลือกซ้ือสินคา้ COACH มากท่ีสุด 
   ช่ือเสียงตราสินคา้      ความหรูหรา 
   คุณภาพของสินคา้      การบริการของพนกังานขาย 
   ตามแฟชัน่/กระแสนิยม     มีความเหมาะสมกบัตนเอง 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ __________ 
 
 
 
 
 
 
 

_______ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม_______ 
 



 
 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือวจิยั 

 
รายช่ือ    ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 

1. อาจารยจิ์ตอุษา ขนัทอง   อาจารยป์ระจ าภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

2. อาจารยน์าฎอนงค ์นามบุดดี  อาจารยป์ระจ าภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เกบ็ข้อมูลเพ่ือการวจัิย 
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