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บทคดัย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ (1.) เพือ่ศีกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้ในจงัหวดัมหาสารคาม (2.)เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดั

มหาสารคาม และ(3.)เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้

ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

การศึกษาวจิยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชาชนทัว่ไปที่เดินซ้ือสินคา้เส้ือผา้

ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคามจ านวน 700คนต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ในหน่ึง

สปัดาห์ของประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่มาเลือกซ้ือเส้ือผา้จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 255 คน ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีไดป้ระมวลผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windowsและ

ใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพือ่วเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละหรือคา่เฉล่ีย และค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐานตามลกัษณะตวัแปร เพือ่อธิบายตวัแปรต่างๆ และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statisics) 

เพือ่วเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ Chisquare,t-test,F-teatที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สามารถสรุปผล

การศึกษาไดด้งัน้ี 
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ผลการศึกษาพบวา่ขอ้มูลส่วนบุคคลพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นเพศหญิง ผูต้อบแบบ

ถามส่วนมากมีอายรุะหวา่ง 36 – 45 ปีจ  านวน 145 คน สถานภาพที่สมรสแลว้จ านวน 140 คน  มีระดบั

การศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 201 คน ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัจ านวน 133 คน

รายไดเ้ฉล่ีย 25000 – 35000 บาทต่อเดือนจ านวน 172 คน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่หา้งเสริมไทยจงัหวดั

มหาสารคาม โดยเฉล่ียมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 130 คน มีค่าใชจ่้ายโดยประมาณ 1001-1500 บาทต่อ

คร้ังจ านวน 120 คนส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานจ านวน 80 คนโดยเหตุผลที่เลือกซ้ือที่หา้งสรรพสินคา้เสริม

ไทยเพราะใกลส้ถานที่ท  างาน/โรงเรียนจ านวน 57 คนและส่วนมากจะมาเลือกซ้ือคนเดียวจ านวน 75 คน 

ปัจจยัภายในหา้งเสริมไทย จงัหวดัมหาสาคามที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้

ค่าระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้น Physical 

Evidence และดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ (1.)อายทุี่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้น

กระบวนการไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย (2.)สถานภาพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสม

ทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้น

ศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย (3.)ระดบัการศึกษาที่

แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย 

(4.)อาชีพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้ง

เสริมไทย (5.)รายไดท้ี่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือก

ผา้ในหา้งเสริมไทย 

ค าส าคญั; ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด, การเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้เสริม

ไทย 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 



ปัจจุบนัสภาพแวดลอ้มทางการตลาดเก่ียวกบัเส้ือผา้ส าเร็จรูปเตม็ไปดว้ยการแข่งขนัค่อนขา้งสูงมาก

ขึ้นส่งผลกระทบต่อความอยูร่อดและความเจริญกา้วหนา้ทางธุรกิจอยา่งมากจึงเป็นแรงผลกัดนัใหธุ้รกิจ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปตอ้งหนัมาศึกษาและใหค้วามสนใจผูบ้ริโภคเพิม่มากขึ้นเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีบทบาทส าคญั

ในการก าหนดการไหลเวยีนของสินคา้ การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นรากฐานส าคญัต่อการ

ด าเนินงานทางการตลาด และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่คู่แข่ง ความรู้ ความ

เขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคถือเป็นปัจจยัที่ส าคญัที่จะน าความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนั ส่วนปัจจยั

ทางการตลาดที่ตอ้งเรียนรู้และเขา้ใจการเปล่ียนแปลงของธุรกิจเน่ืองจากความกา้วหนา้ของเทคโนโลย ีความ

เป็นโลกาภิวตัน์หรือความอิสระจากกฎระเบียบมากขึ้น ส่ิงเหล่าน้ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมใหม่ๆลูกคา้เกิดความ

คาหวงัในสินคา้มากขึ้น เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มเป็นปัจจยัส่ีที่จ  าเป็นในการด าเนินชีวิต แต่ละบุคคลแสวงหา

เอกลกัษณ์เฉพาะตนขึ้นอยูแ่ต่ละบุคคล การที่จะท าใหผู้บ้ริโภคพงึพอใจและตดัสินใจซ้ือนั้นเป็นส่ิงที่ตอ้ง

เรียนรู้ถึงองคป์ระกอบเช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัทางการตลาด การด าเนินธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูป

โดยเฉพาะเส้ือผา้ผูใ้หญ่กุลสตรีเกาหลีฮ่องกงสามารถสวมใส่เล่น ออกงานเพือ่เหมาะกบังานแต่ล่ะงานหรือ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละท่าน ดงันั้นการท าตลาดหรือการคา้ขายนั้นจะตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค

และปัจจยัทางการตลาดเพือ่สนบัสนุนธุรกิจหรือร้านคา้มากขึ้นและเพือ่ความพงึพอใจสูงสุด 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา   

 1. เพือ่ศีกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าใน

ศูนยก์ารคา้ในจงัหวดัมหาสารคาม 

 2.เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 3.เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

กรอบทฤษฎีหรือกรอบแนวคดิในการวิจัย 

 ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัแปรต่างๆในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม โดย

มีรายละเอียดแยกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี  



1. ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ  รายได ้ตวั

แปรตาม มี 2 กลุ่มตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป

ของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม มีองคป์ระกอบ 7 ดา้นและ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

สมมติฐาน 

1.ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัของ

ผูบ้ริโภคที่เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

2.ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

ขอบเขตของการวิจัย 

 1.ท าการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของ

ประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 2.ท าการศึกษาพฤติกรรมที่มีต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริม

ไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 3.ท าการศึกษาความสมัพนัธปั์จจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมที่ส าคญัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป

ในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

 4.ท าการศึกษาวจิยักลุ่มประชากรที่เดินชมและเลือกเส้ือผา้ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทย

จงัหวดัมหาสารคาม 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.สามารถขยายตลาดและธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปไปยงัผูบ้ริโภคในมหาสารคามได ้

 2.สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งตามความตอ้งการและความนิยมของ

ผูบ้ริโภคในมหาสารคามได ้



 3.สามารถวางแผนการตลาดและธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน

มหาสารคามได ้

แนวคดิทฤษฎีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนอง

ความตอ้งการและสร้างความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิง

ทุกอยา่งที่กิจการใชเ้พือ่ใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่ง

ออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัวา่คือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดั

จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี

สินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภค

ยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพือ่

ความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด 

(4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัที่อาจกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพที่คนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท์ี่ใหม่และ

สลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะ

เสนอทางเลือกที่ง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพือ่ใหผู้บ้ริโภคที่ไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่ง

กวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่อ

อิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อที่สะดุดตาอาจท าใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พือ่พจิารณา ประเมิน

เพือ่การตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากที่แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท์ี่ส าคญัก็จะท าให้

ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ที่ปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมี

อิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 



2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและท าการ

ตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือ

ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพจิารณา

รายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายที่เก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าใหก้าร

ซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธข์องนกัการตลาดในการท าใหมี้

ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ที่มีจ  าหน่ายแพร่หลาย

และง่ายที่จะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้

ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ที่มีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ท าให้สินคา้มี

ช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปร

ทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย

เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายสู่ตลาดเพือ่ความสนใจ การจดัหา การใชห้รือการบริโภคที่

สามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) ประกอบดว้ยส่ิงที่สมัผสัไดแ้ละ

สมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น

สินคา้ บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้

ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณคา่ (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑ์

สามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) 

องคป์ระกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ 

คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็น

การออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพือ่แสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) 

การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ขึ้น (New 

and Improved) ซ่ึงตอ้งค  านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น (5) กล

ยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 



2. ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนที่ตอ้งจ่ายเพือ่ให้ไดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกคา้รับรู้

เพือ่ใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์บริการคุม้กบัเงินที่จ่ายไป (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที่สองที่เกิดขึ้น ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน 

(Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของ

ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง 

(1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพจิารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่

ผลิตภณัฑน์ั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพือ่สร้างความพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ 

หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพือ่เตือนความทรงจ า (Remind) ใน

ผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 

2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรม

การซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้

คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ

หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 

[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพจิารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั

โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคญั มีดงัน้ี 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และส่งเสริมการตลาด

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 33)  

3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพือ่พยายามจูงใจ

ผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์

(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพือ่ให้เกิดการขาย และ

สร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616)  

3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นที่กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขาย

ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือที่ใช้



สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถ

กระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืน 

 3.4 การใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) มีความหมายดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็น

การเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทาง

ปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพมิพ ์(2) ประชาสมัพนัธ ์(Public 

relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพือ่สร้างทศันคติที่ดีต่อ

องคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) 

มีจุดมุ่งหมายเพือ่ส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณาเพือ่ใหเ้กิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 

advertising)  

4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ

กิจกรรมใช ้เพือ่เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัทีน่ าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด

เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การ

คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

สุวฒันา วราห์ค  า การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี 

คือ ประชาชนทัว่ไปที่ชมงานแสดงสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปที่ อิมแพคเมืองทองธานีและหอประชุมมหิศร

ธนาคารไทยพาณิชยรั์ชโยธิน จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถามซ่ึงมีค่าความ

เช่ือมัน่เท่ากบั 0.8037 สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ คา่เฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานโดยใชค้่าสถิติ z - test และการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 

ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมในระดบัมาก ( = 4.03, S.D. = 0.29) โดยมี

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากที่สุด ( = 4.66, S.D. = 0.54) ส าหรับพฤติกรรม

พบวา่ เหตุผลในการซ้ือเพราะรูปแบบของเส้ือผา้ที่เป็นไปตามแฟชัน่ และทนัสมยั ราคาประมาณ 100 - 300 

บาท สถานที่ที่ซ้ือ ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1 เดือน/คร้ัง ส้ินคา้ที่ซ้ือ คือ รูปแบบชุด



ท างาน และตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตวัเองโดยซ้ือ คร้ังละ 1 - 2 ช้ิน ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยั

ประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ โดยรวม พบวา่ มีความแตกต่างอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในดา้นราคา และปัจจยัประชากรศาสตร์จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียของ

ครอบครัว โดยรวม พบวา่ มีความแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานที่จดัจ  าหน่าย และดา้นราคา ส่วน

ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป พบวา่ เพศ อายุ

และรายไดเ้ฉล่ียของครอบครัวที่แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปที่แตกต่างกนั ในดา้น

เหตุผลที่ซ้ือ ราคา ความถ่ี สถานที่ และปริมาณที่เลือกซ้ือ ขอ้เสนอแนะควรมีการพฒันาผลิตภณัฑเ์พือ่ความ

ทนัสมยั มีการส่งเสริมช่องทางการจดัจ าหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ และมีการจดัส่งเสริมการตลาด ตลอดจน

การเขา้ไปมีส่วนร่วม สาธารณประโยชน์ในชุมชนที่สามารถท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้และสร้างความ

ผกูพนักบั ผลิตภณัฑ ์

สิทธิรักษ ์วิชยั การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป

และปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดัวนัหยดุในกรณีของตลาดนิกรธานี กลุ่ม

ตวัอยา่งที่ศึกษาเป็นผูซ้ื้อเส้ือผา้ส าเร็จรูปมีจ านวน 354 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

ขอ้มูลซ่ึงแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ .95 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานและการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบวา่ 1. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อเส้ือผา้ส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีอาชีพอ่ืน ๆ (นกัเรียน/

นกัศึกษา) มีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีจ านวนสมาชิกใน

ครอบครัว 3-5 คน ผูบ้ริโภคส่วนมากชอบมาซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในวนัเสาร์ ความถ่ีในการมาตลาดนกั 1-2 

คร้ังต่อเดือน ช่วงระยะเวลาที่ซ้ือจะเป็นตอนเยน็ (14.01-17.00 น.) โดยส่วนใหญ่ชอบมากบัเพือ่นและชอบ

ซ้ือเส้ือผา้ที่มีลกัษณะเน้ือผา้นุ่มสวมใส่สบาย มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพือ่ใหก้บัตวัเองและจะตดัสินใจซ้ือ

ดว้ยตนเอง โดยมีงบประมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง 201-500 บาท 2. ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคโดยภาพ

รวมอยูใ่นระดบัมากเม่ือพจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม สงัคมและจิตวทิยา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย จากการวเิคราะห์พบวา่มีปัจจยัเพยีง 4 ดา้น

ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปโดยเรียงล าดบัความส าคญัจากมากที่สุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้



ส าเร็จรูปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ตวัแปรพยากรณ์ชุดจ้ีร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

ส าเร็จรูป ร้อยละ 49  

ระเบียบวิธีวิจัย 

1. แบบของการวิจัย 

การวจิยัเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาวจิยัแบบเชิงส ารวจ (Survey Research) ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

พื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้หา้งเสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม โดยจะศึกษาขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง เพือ่

อา้งอิงไปยงัประชากรดว้ยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ประชากรคือ ประชาชนทัว่ไปที่เดินซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคาม การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทีม่าเดินเลือกซ้ือ

เส้ือผา้จะก าหนดโดยการค านวณจากสูตรของ Taro Yamane โดยจ านวน 700คนต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ใน

หน่ึงสปัดาห์ของประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่มาเลือกซ้ือเส้ือผา้จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 255 คน 

3. การเลอืกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ประชาชนทัว่ไปที่เดินซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคามจ านวน700 คน โดยมีความเช่ือมัน่ 95 % และระดบัความ

คลาดเคล่ือน 0.05 จากการค านวณตามสูตรจะตอ้งเก็บกลุ่มตวัอยา่ง ประมาณ 255 คน ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงขอ

ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนเตม็เท่ากบั 255 คน เพือ่ตอบแบบสอบถาม 

4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย  

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม ที่ผูว้จิยัไดส้ร้างขึ้นจากทฤษฎีและแนวคิดต่าง ๆ 

รวมถึงผลงานที่เก่ียวขอ้ง โดยใหข้อ้ค  าถามครอบคลุมวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการจะศึกษา โดยแบบสอบถามที่

ใชใ้นการวิจยัน้ี จ าแนกออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ ของอุตสาหกรรมเส้ือผา้ส าเร็จรูป ไดแ้ก่ ขอ้มูล

ส่วนบุคคล จ านวน 6 ขอ้ ซ่ึงใชก้ารวดัแบบRating ( Category scale) 



ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้

เช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยใช ้7P’s  จ  านวน36ขอ้ โดยขอ้ความแต่ละขอ้มีค  าตอบให้

เลือกแบบประมาณค่า 5 ระดบั ตามแบบของ Rating Scale เพือ่วดัประเด็นต่าง ๆ โดยสร้างแบบสอบถามให้

ผูต้อบเลือกตอบ ซ่ึงเกณฑใ์นการใหค้ะแนน แบ่งเป็น 5  

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีหา้งสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคามจ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจของลูกคา้ จดัใหเ้ป็นค าถามปลายเปิด 

5.การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นขอ้มูลปฐมภูมิใชแ้บบสอบถามทีจ่ดัท  าขึ้นโดยส่งไปยงักลุ่มตวัอยา่ง คือประชาชน

ทัว่ไปที่มาเดินเล่นซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม วธีิการส่งคือน าส่ง

ดว้ยตนเอง โดยก าหนดให้ผูต้อบแบบสอบถามคนืโดยผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลคนืดว้ยตนเอง จากนั้น

ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

6. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีไดป้ระมวลผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For 

Windowsและใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพือ่วเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละหรือ

ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตามลกัษณะตวัแปร เพือ่อธิบายตวัแปรต่างๆ และสถิติเชิงอนุมาน 

(Inferential Statisics) เพือ่วเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ Chisquare,t-test,F-teatที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่1 ลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามที่เลอืกซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปในห้างสรรพสินค้า

เสริมไทยจังหวัดมหาสารคาม 

 ผลการศึกษาพบวา่ขอ้มูลส่วนบุคคลพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นเพศหญิง ผูต้อบแบบ

ถามส่วนมากมีอายรุะหวา่ง 36 – 45 ปีจ  านวน 145 คน สถานภาพที่สมรสแลว้จ านวน 140 คน  มีระดบั

การศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 201 คน ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัจ านวน 133 คน

รายไดเ้ฉล่ีย 25000 – 35000 บาทต่อเดือนจ านวน 172 คน 



ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคญัในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปในพืน้ที่บูทให้

เช่าในศูนย์การค้าเสริมไทยจังหวัดมหาสารคาม 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่หา้งเสริมไทยจงัหวดั

มหาสารคาม โดยเฉล่ียมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 130 คน มีค่าใชจ่้ายโดยประมาณ 1001-1500 บาทต่อ

คร้ังจ านวน 120 คนส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานจ านวน 80 คนโดยเหตุผลที่เลือกซ้ือที่หา้งสรรพสินคา้เสริม

ไทยเพราะใกลส้ถานที่ท  างาน/โรงเรียนจ านวน 57 คนและส่วนมากจะมาเลือกซ้ือคนเดียวจ านวน 75 คน 

ปัจจยัภายในหา้งเสริมไทย จงัหวดัมหาสาคามที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้

ค่าระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้น Physical 

Evidence และดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 

ส่วนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคที่เลือกซ้ือ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม สรุปไดด้งัน้ี 

1. อายทุี่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ

เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  

2. สถานภาพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ

จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อ

การเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  

3. ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผล

ต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  

4. อาชีพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ

เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  



5. รายไดท้ี่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ

เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย 

อภิปรายผลการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูท

ใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้่าระดบัความ

คิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้น Physical Evidence 

และดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของสิทธิรักษ ์วชิยั ไดศ้ึกษา

เร่ืองเพือ่ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดัวนัหยดุในกรณีของตลาดนิกรธานีพบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่หา้งเสริมไทยจงัหวดั

มหาสารคาม ส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานส่วนมากจะมาเลือกซ้ือคนเดียวโดยเหตุผลที่เลือกซ้ือที่

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยเพราะใกลส้ถานที่ท  างาน/โรงเรียนซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของสุวฒันา 

วราห์ค  า ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้

ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานครพบว่าพฤติกรรมพบวา่ส้ินคา้ที่ซ้ือ คือ รูปแบบชุด

ท างาน และตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตวัเองโดยซ้ือเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้เพราะสถานที่ที่ซ้ือใกลก้บั

สถานที่ท  างานและโรงเรียน 

ข้อเสนอแนะ 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการวเิคราะห์พบวา่มีเส้ือผา้หลากหลายไซร์หลายขนาดใหบ้ริการ มีความคงทน

สามารถใชง้านไดบ้่อยและมีที่แบบทนัสมยัเหมาะสมกบัการใชง้าน ดงันั้นควรจะเนน้ที่ผลิตภณัฑส์ร้างความ

แตกต่างและโดดเด่นใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ เพือ่จะเพิ่มยอดขายและขยายตลาดไดห้ลากหลายกลุ่ม 

 ดา้นราคา จากการวเิคราะห์พบวา่มีเส้ือผา้มีราคาที่หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือสามารถที่จะต่อรองราคา

กนัไดด้งันั้นการที่จะเพิม่ขอดหรือรักษาระดบัยอดขาย เราควรจะเนน้ที่คุณภาพสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัราคา

สินคา้เพือ่เกิดความพงึพอใจและความคุม้ค่าของลูกคา้ 



 ดา้นการจดัจ าหน่าย จากการวเิคราะห์พบวา่ส่ิงที่ลูกคา้ตอ้งการมากที่สุดคอืแบบเส้ือผา้และขนาด

ของเส้ือผา้ที่ลูกคา้สามารถเลือกไดแ้ละมีใหเ้ลือกบริการที่เหมาะสม และส่ิงที่ส าคญัรองลงมาคือการได้

ลองส่วมใสเพือ่ใหเ้กิดความมัน่ใจในการใส่ถา้เรามีพื้นที่ลองที่กวา้งและสะดวกกบัลูกคา้ ลูกคา้จะมีการ

ตดัสินใจที่ง่ายขึ้น 

ดา้นการส่งเสริมการขาย จากการวเิคราะห์พบวา่การบริการในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของคุณผูห้ญิงนั้น

แม่คา้ควรจะช่วยสนบัสนุน พดูคุย และพรีเซนตใ์หเ้ป็นกนัเองกบัลูกคา้เพือ่ใหเ้กิดความมัน่ใจต่อคุณผูห้ญิง

และจะเป็นการโฆษณาปากต่อปาก แนะน าใหก้บัเพือ่น ญาติพีน่อ้ง แม่หรือบุคคลอ่ืนกลบัมาซ้ืออีกคร้ัง 

 คา้นคน จากการวเิคราะห์พบวา่งานทางดา้นการบริการนั้นไม่วา่จะเป็นอาชีพใดก็ตามที่เป็นงานที่

จะตอ้งบริการลูกคา้ ส่ิงที่ส าคญัคอืพนกังานหรือแม่คา้จะตอ้งพดูจาดี สุภาพ และเป็นกนัเองกบัลูกคา้จะตอ้ง

สร้างความเป็นกนัเองหรือความรู้สึกที่ดีใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ และตอ้งมีความรู้ในสินคา้และแบบใหลึ้กซ้ึง

เพือ่ที่จะสามารถแนะน าและพรีเซนตสิ์นคา้ใหเ้หมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละบุคคล การที่พดูจาดีและสุภาพคือการ

บริการที่ดีและส าคญัมาก 

 ดา้นกระบวนการในการท างาน จากการวเิคราะห์พบวา่แม่คา้มีความเป็นกนัเอง สุภาพและสามารถ

แนะน าสินคา้ทกุชนิดที่เหมาะสมแก่ลูกคา้ จึงเกิดความพงึพอใจกบัการบริการที่เราดูแลและขายของกนัแบบ

ญาติพีน่อ้ง สินคา้หรือเส้ือผา้ทุกชนิดเราจะเนน้เร่ืองคุณภาพและความสบายในการส่วมใสที่คดัมาเพือ่ให้

เหมาะสมกบัความลูกคา้ 

 ดา้นภาพลกัษณ์ จากการวเิคราะห์พบวา่สินคา้หรือเส้ือผา้ทุกชนิดเราจะเนน้เร่ืองคุณภาพและความ

สบายในการส่วมใสที่คดัมาเพือ่ให้เหมาะสมกบัความลูกคา้ ดงันั้นแม่คา้และพนกังานตอ้งเขา้ใจถึงความ

ตอ้งการของลูกคา้ และมีเส้ือผา้ที่ทนัสมยัใหเ้หมาะสมเพิม่มากขึ้น 

ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจัยคร้ังต่อไป 

 ควรศึกษากลยทุธท์างการตลาดเพือ่น ามาใชก้บัร้านและศึกษาคู่แข่งและตวัแปรใหม้ากขึ้นเพือ่น ามา

ศึกษาและปรับปรุงร้านใหโ้ตขึ้นอีกระดบั 
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