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บทคดัย่อ 

 การศึกษา ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้ห้างเสริม
ไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ  และปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค  และเพือ่เปรียบเทียบพฤติกรรมและปัจจยัที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค 
 กรอบในการศึกษาประกอบดว้ยตวัแปรอิสระไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
และระดับการศึกษา ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
มหาสารคาม จ านวน100คน และตวัแปรตาม คือ ปัจจยัและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป 
ซ่ึงมีตวัช้ีวดัเป็นในการตดัสินใจการซ้ือคือดา้นสินคา้/บริการ/การจดัจ าหน่าย/การส่งเสริมการตลาด 
 กลุ่มตวัอยา่งไดจ้ากการสุ่มแบบเจาะจงของลูกคา้ที่เขา้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่
บูทของห้างเสริมไทย จังหวัดมหาสารคามจ านวน 100คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคือ
แบบสอบถาม  การเก็บรวมรวบขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละหรือค่าเฉล่ีย 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานChisquare, t-test, F-test  



II 

กติติกรรมประกาศ 
 

 การค้นควา้อิสระน้ีส าเร็จได้ ได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจากบุคคลต่างๆที่ได้ให้
ค  าแนะน า ปรับปรุงแกไ้ข และสนบัสนุนในดา้นการศึกษาคน้ควา้เพือ่หาขอ้มูลต่างๆ 
 ผูศ้ึกษาขอขอบพระคุณ รองศาสตราจายนิ์พทัธ์ จิตรประสงค์ ผูอ้  านวยการการสูตร
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การคน้ควา้อิสระ ตรวจทานแกไ้ข จนท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี และขอขอบคุณ
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บทที่ 1 

บทน ำ 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 ปัจจุบนัสภาพแวดล้อมทางการตลาดเก่ียวกับเส้ือผา้ส าเร็จรูปเต็มไปด้วยการแข่งขัน
ค่อนขา้งสูงมากขึ้นส่งผลกระทบต่อความอยูร่อดและความเจริญกา้วหน้าทางธุรกิจอยา่งมากจึงเป็น
แรงผลักดันให้ธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปต้องหันมาศึกษาและให้ความสนใจผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้ น
เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีบทบาทส าคญัในการก าหนดการไหลเวียนของสินคา้ การศึกษาปัจจยัและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นรากฐานส าคญัต่อการด าเนินงานทางการตลาด และสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ดีกว่าคู่แข่ง ความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคถือเป็น
ปัจจยัที่ส าคญัที่จะน าความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนั ส่วนปัจจยัทางการตลาดที่ตอ้งเรียนรู้และ
เขา้ใจการเปล่ียนแปลงของธุรกิจเน่ืองจากความกา้วหน้าของเทคโนโลย ีความเป็นโลกาภิวตัน์หรือ
ความอิสระจากกฎระเบียบมากขึ้น ส่ิงเหล่าน้ีก่อให้เกิดพฤติกรรมใหม่ๆลูกคา้เกิดความคาหวงัใน
สินคา้มากขึ้น 
 เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มเป็นปัจจยัส่ีที่จ  าเป็นในการด าเนินชีวติ แต่ละบุคคลแสวงหาเอกลกัษณ์
เฉพาะตนขึ้นอยู่แต่ละบุคคล การที่จะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจและตดัสินใจซ้ือนั้นเป็นส่ิงที่ตอ้ง
เรียนรู้ถึงองคป์ระกอบเช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัทางการตลาด การด าเนินธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูป
โดยเฉพาะเส้ือผา้ผูใ้หญ่กุลสตรีเกาหลีฮ่องกงสามารถสวมใส่เล่น ออกงานเพื่อเหมาะกบังานแต่ล่ะ
งานหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละท่าน ดงันั้นการท าตลาดหรือการคา้ขายนั้นจะตอ้งเขา้ใจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดเพอืสนบัสนุนธุรกิจหรือร้านคา้มากขึ้นและเพื่อความพึง
พอใจสูงสุด 
 ปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจร้านคา้มีเพิ่มมากขึ้นและรุนแรงกนัเร่ือยๆสร้างความกดดนั
ให้กับธุรกกิจ จึงจ าเป็นตอ้งเร่งสร้างศกัยภาพการแข่งขนั ในด้านการบริการและด้านต่างๆให้
ครอบคลุมลูกค้าได้ ซ่ึงจะเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัในการช่วยเพิ่มความแตกต่างและความได
เปรียบในการแข่งขนัใหเ้หนือกว่าคู่แข่งในทุกๆดา้น ผูว้ิจยัเห็นความส าคญัของประเด็นดงักล่าวจึง
เห็นเป็นโอกาสที่ดีจะท าการศึกษาถึง “ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม” เพือ่จะไดน้ าใชป้ระโยชน์ในการพฒันา ปรับปรุงร้านได้
ในอนาคต วางแผนงานเพือ่ใหส้อดคลอ้งกะความตอ้งการของลูกคา้และสถานการณ์ปัจจุบนั  
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วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

 1. เพือ่ศีกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูท
ใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้ในจงัหวดัมหาสารคาม 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
 3. เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

 
สมมติฐำน 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่
แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคที่เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทย
จงัหวดัมหาสารคาม 

 2. ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของ
ประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 
ขอบเขตกำรศึกษำ 

 1. ท  าการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกซ้ือเส้ือผ้า
ส าเร็จรูปของประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 2. ท าการศึกษาพฤติกรรมที่ มี ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผ้าส าเ ร็จรูปของประชาชนใน
หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 3. ท  าการศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมที่ส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

 4. ท  าการศึกษาวิจยักลุ่มประชากรที่เดินชมและเลือกเส้ือผา้ส าเร็จรูปในห้างสรรพสินคา้
เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
 
กรอบแนวคดิในกำรศึกษำ 

 ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัแปรต่างๆในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรอิสระและตวั
แปรตาม โดยมีรายละเอียดแยกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 
 1. ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ  รายได ้ 
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 2. ตัวแปรตำม มี 2 กลุ่มตวัแปร ไดแ้ก่ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปของประชาชนใน
หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม มีองคป์ระกอบ 7 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, 
ดา้นการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการขาย, ดา้นคน, ดา้นPhysical Evidence, ดา้นกระบวนการ 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน
หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภำพประกอบที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 
 
ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1. สามารถขยายตลาดและธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปไปยงัผูบ้ริโภคในมหาสารคามได ้
 2. สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งตามความตอ้งการและความ
นิยมของผูบ้ริโภคในมหาสารคามได ้
 3. สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งตามความตอ้งการและความ
นิยมของผูบ้ริโภคในมหาสารคามได ้

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
 

ปัจจัยส่วนผสมทำงกำรตลำด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นส่งเสริมการขาย 
- ดา้นคน 
- ดา้นPhysical Evidence 
- ดา้นกระบวนการ 

พฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป 
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นิยำมศัพท์ 

 ผู้บริโภค คือ ผูซ้ื้อ ผูไ้ด้รับบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึ้งได้รับการเสนอหรือ
ชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ และหมายความรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือผู ้
ไดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดนชอบ แมมิ้ไดเ้สียค่าตอบแทนก็ตาม 

 พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลเขา้ไปมีส่วน
เก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละ
บริการหลงัการใช ้เพือ่สนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้ห้ไดรั้บความพอใจ (Belch 
& Belch, 1993, p. 103) 
 เส้ือผ้ำส ำเร็จรูป มีความแตกต่างกนัในเร่ือง รูปแบบ ขนาด และสีสนั เพือ่ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัผลก าไร 

 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณลักษณะส่วนตวัของกลุ่มตัวอย่างเช่น เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได ้สภาพการสมรสและจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

 ส่วนประสมทำงกำรตลำด  หมายถึง  ปัจจัยที่ส าคัญที่ช่วยให้การด าเนินธุรกิจด้าน
การตลาดบรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์รไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาด 



บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานศึกษาทีเ่กีย่วข้อง 
 

 จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าใน
ศูนยก์ารคา้หา้งเสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้เอกสาร ทฤษฎีและงานที่
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงไดร้วบรวมเอกสารและสรุป เพือ่เป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวความคิดในการ
วจิยัซ่ึงจะเสนอเน้ือหาโดยแบ่งออกเป็นดงัน้ีแนวความคิดเก่ียวกบัเศรษฐศาสตร์แรงงาน 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
  1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
  1.2 ราคา (Price) 
  1.3 การจดัจ าหน่าย (Place) 
  1.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการใหบ้ริการ 
 4. ธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปในประเทศไทย 
 5. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 
แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546, หน้า 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม
การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งที่กิจการใชเ้พือ่ใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภค
ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
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แนวคดิและเคร่ืองมือทางการตลาด 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสม
ทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัที่อาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพที่คนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท์ี่ใหม่และสลับซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้ริโภคที่ไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง
ของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
หีบห่อที่สะดุดตาอาจท าใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พือ่พจิารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากที่
แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท์ี่ส าคญัก็จะท าใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 
สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ที่ปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา
น้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้ริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เก่ียวขอ้ง
ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธข์องนกัการตลาดใน
การท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนว่าสินคา้ที่มี
จ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่น าเสนอ
ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ที่มีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีใน
หา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารที่นักตลาด
ส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนักการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละ
มนัสามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัว่าการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หน้า 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, p 616) 
ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ
และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท์ี่
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค า นึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี  (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (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
การออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้
เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนที่ตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้ งหมดที่ ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ ้มกับเงินที่จ่ายไป 
(Armstrong and Kotler, 2009, p 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที่
สองที่เกิดขึ้น ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง (1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึง
ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์่าสูงกว่าผลิตภณัฑน์ั้น (2) ตน้ทุนสินคา้
และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือ (Etzel, walker and Stanton, 2007, p 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย 
(Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือ
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ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้
หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing 
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคญั มีดงัน้ี 
  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และ
ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
(Armstrong and Kotler, 2009, p 33) กลยทุธใ์นการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารสร้างสรรค์
งานโฆษณา (Create strategy) และยทุธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media 
strategy) 
  3.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton, 2007, p 675) หรือเป็นการเสนอ
ขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อันดีกบัลูกคา้ (Armstrong and 
Kotler, 2009, p 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นที่กระตุน้ให้
เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong and Kotler, 2009, p 617) เป็นเคร่ืองมือ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือที่ใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 
and Stanton, 2007, p 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คน
สุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  (1) การ
กระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้
คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนักงานขาย 
เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 
  3.4 การใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) มีความหมายดงัน้ี 
(1) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่
ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ
ส่ิงพมิพ ์(2) ประชาสมัพนัธ ์(Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผน
โดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton, 2007, p 677) มีจุดมุ่งหมายเพือ่ส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์
หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ
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โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ที่นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือ
และ ท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสาร
โดยตรงกับลูกคา้ เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค  (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้
เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการ
โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing 
หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร 
ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือที่ส าคญัในขอ้น้ี
ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตา
ล็อค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพมิพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 
 4. การจัดจ าหน่าย  (Place หรือ  Distribution) หมายถึง  โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพือ่เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัที่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลัง การจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 
and Keller, 2009, p 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียน
มือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and Keller, 
2009, p 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที่ส าคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บ
รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 
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แนวคดิและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, หน้า 124 – 125 อา้งอิงจาก Kotler, Philip, 1999). 
Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ
บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เก่ียวกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้ 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวธีิการศึกษาที่แต่ละบุคคลท าการตดัสินใจที่จะใช้
ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนักการตลาดตอ้งศึกษาว่า
สินคา้ที่เขาจะเสนอนั้น ใครคือ 
  ผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?)  
  ท าไมจึงซ้ือ (Why?)  ซ้ืออยา่งไร (How?)  
  ซ้ือเม่ือไร (When?)  ซ้ือที่ไหน (Where?) 
  ซ้ือและใชบ้่อยคร้ังเพยีงใด (How often) 
 รวมทั้ งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 
 

ภาพประกอบที่ 2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ท  า
ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการที่เกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ที่ท  าให้เกิด
ความต้องการ ส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด า ที่ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อที่จะไดรั้บ
อิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แม้จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ 
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  
 1. พฤติกรรมของผูซ้ื้อ               
 ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior)  ซ่ึงเป็น
ส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เก่ียวขอ้งกบั
การแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดให้มี
กระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อที่เป็นอุตสาหกรรม (Industrial 
buyer)  หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น
เราเน้นถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้  าว่า พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer behavior)  
แทนกนักบัพฤติกรรมผูซ้ื้อไดค้  าทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมาย
เหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
 2. การซ้ือและการบริโภค 
 ค าว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค นั้ น ในความหมายที่ ถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค 
(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและที่
ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพยีงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ
บริโภคสินคา้ ทั้งที่กระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท า
ตวัเป็นผูแ้ทนให ้การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท้ี่จะบริโภคอีกต่อ
หน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสมัพนัธน์ั้น             
 สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการ
ตดัสินใจ 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภคที่
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นักการตลาดไดน้ ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ ัดสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้
โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 
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 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลที่รับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
 2.  ผูมี้อิทธิพล  (Influence) บุคคลที่ใช้ค  าพูดหรือการกระท าตั้งใจหรือไม่ได้ตั้ งใจที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
 3. ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ
อะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือที่ไหน 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลที่ซ้ือสินคา้จริง 
 5. ผูใ้ช ้(User) บุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรม
การซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบที่ไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด 
(Marketing strategy) ที่สามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  
 ปัจจัยส าคญัที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 1. ปัจจยัภายนอก  (external factors) เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
  1.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม  (cultural factors) มีวฒันธรรมที่เก่ียวขอ้งดงัน้ี 
   1.1.1 วฒันธรรม (culture) ค่านิยม ความคิด ทศันคติ ความเช่ือ และสัญลกัษณ์ที่มี
อยูใ่นสังคมแบบแผนประเพณีทั้งหลายที่ถ่ายทอดจากคนกลุ่มหน่ึง ผูบ้ริโภคที่อยูใ่นสังคมหน่ึง ๆ  
ย่อมได้รับอิทธิพลจากวฒันธรรมอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ ส่ิงใด ๆ ก็ตามที่ส่ิงนั้นยึดถือปฏิบัติจน
กลายเป็น “ประเพณี” (customs) และเป็นส่ิงกดดนัให้ตวับุคคลที่อยูใ่นสังคมเดียวกนั สร้างความ
เช่ือถือ สร้างค่านิยม  และส่ิงจ าเป็นอ่ืน ๆ ที่จะช่วยให้บุคคลปฏิบติัตนและด ารงชีพอยูไ่ดใ้นสังคม
นั้น เช่น ประเพณีการท าบุญตกับาตรในวนัปีใหม่ การหล่อเทียน วนัเขา้พรรษา การไหว ้การแต่ง
กายของคนไทย 
  1.2 ปัจจยัทางสงัคม (social factors) ปัจจยัทางสังคมที่มีผลกระทบต่อการด าเนินชีวิต
ของบุคคลที่จะต้องศึกษาถึงความเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ของสังคมที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยกลุ่มที่เก่ียวขอ้ง  4 กลุ่มดงัน้ี 
   1.2.1 กลุ่มอา้งอิง (refers group) หมายถึง กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มที่ใชย้ดึถือ
เป็นแบบอยา่งในการซ้ือสินคา้ เช่น ครอบครัว เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมชั้นเรียน เพื่อนร่วมงาน ดารา 
นกักีฬา 
   1.2.2 ครอบครัว (family) เป็นกลุ่มครอบครัวที่อยูร่วมกนัมีความใกลชิ้ดสนิทสนมกนั 
   1.2.3 ชั้นสงัคม (social group) เป็นสงัคมที่มีผลต่อการซ้ือที่นกัการตลาดตอ้งท าให้
สอดคลอ้งกบับรรทดัฐาน (norm) ของสังคมโดยมีสังคมชนชั้นสูง ชนชั้นกลางและชนชั้นต ่าซ่ึงมี
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ลกัษณะการซ้ือในแต่ละชนชั้นแตกต่างกัน เช่น ผูบ้ริโภคบางกลุ่มซ้ือเคร่ืองเพชร แต่บางคนซ้ือ
เคร่ืองทองผูบ้ริโภคบางกลุ่มชอบเที่ยวต่างประเทศ แต่บางคนชอบเที่ยวในประเทศ เป็นตน้   
 2. ปัจจยัภายใน (internal factors) เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยแบ่งได ้2 
ปัจจยัไดแ้ก่ 
  2.1 ปัจจยัทางจิตวิทยา (psychological forces) เป็นปัจจยัที่บุคคลมีความแตกต่างที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยมี 4 ปัจจยัดงัน้ี 
   2.1.1 การจูงใจ (motivations)บุคคลหน่ึง ๆ มีความตอ้งการในส่ิงต่าง ๆ ไดห้ลาย
ประการความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการเพื่อด ารงชีวิตและเกิดขึ้นจากภาวะ ตึงเครียดทาง
ร่างกาย เช่น ความหิว ความกระหาย ความรู้สึกไม่สบาย 
   2.1.2 การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลแต่ละบุคคลท า การคดัเลือก
สารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจจากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง 
   2.1.3 การเรียนรู้ (learning) การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น เม่ือบุคคลไดรั้บมา จาก
ประสบการณ์ต่าง ๆ ที่ไดรั้บรู้มาและการเรียนรู้เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมที่ค่อนขา้งถาวร ซ่ึง
ส่งผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
   2.1.4 ความเช่ือและทศันคติ (beliefs and attitude)  
    2.1.4.1 ความเช่ือ (beliefs) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลที่ยดึถือเก่ียวกบัส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงจากประสบการณ์ในอดีต โดยความเช่ืออาจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์บุคคล  
บริษทั และอ่ืน ๆ 
    2.1.4.2 ทศันคติ (attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่ของบุคคลที่มีต่อส่ิงใดส่ิง
หน่ึงหรือความโนม้เอียงที่เกิดจากการเรียนรู้ซ่ึงจะแสดงออกมาในรูปแบบของ การชอบหรือไม่ชอบ 
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้นบุคคลจะมีทศันคติ ที่เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์รูปแบบ
และอ่ืนๆ ที่เป็นบวกและลบ 
  2.2 ปัจจยัส่วนบุคคล  (personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคที่มีการซ้ือแตกต่างกนัออกไปโดยมี 5 ปัจจยัดงัน้ี 

  2.2.1 อายแุละชั้นในวงจรการด ารงชีวติ (age and stage in the life cycle) 
  2.2.2 อาชีพ (occupation)   
  2.2.3 สถานภาพทางเศรษฐกิจ (economic circumstance)  
  2.2.4 รูปแบบการด ารงชีวติ (lifestyle)   
  2.2.5 บุคลิกภาพและความเช่ือในความคิดตนเอง (personalityand  self- concept) 
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แนวคดิเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition)            
 ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ
ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
  (1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้ า เป็นตน้                
  (2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม
ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ - กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพือ่นมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้          
 2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
 เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะ
ท าการแสวงหาขอ้มูล เพือ่ใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
  (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัที่
มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 
  (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือ
ต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์ 
  (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้
หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค                      
  (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภคที่เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน            
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)              
 เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดย
ในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัที่จะใชใ้นการประเมิน เช่น 
ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นตน้                
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)               
 หลงัจากที่ไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี                      
  (1) ตรายีห่อ้ที่ซ้ือ (Brand Decision)                    
  (2) ร้านคา้ที่ซ้ือ (Vendor Decision)                     
  (3) ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision)                    
   (4) เวลาที่ซ้ือ (Timing Decision)                   
  (5) วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)            
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 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior)                
 หลงัจากที่ลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นักการตลาดจะตอ้ง
ท าการตรวจสอบความพงึพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกคา้ท าการ
เปรียบเทียบส่ิงที่เกิดขึ้นจริง กบัส่ิงที่คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที่ไดรั้บจริง ตรงกบัที่
คาดหวงัหรือสูงกวา่ที่ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพงึพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้
ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามที่คุณ
ค่าที่ไดรั้บจริงต ่ากว่าที่ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ 
ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย  
 ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากที่ลูกคา้
ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผา่นการใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บ
ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
 จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ  เป็นกระบวนการที่ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้  สงัคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
 
แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

 ความหมายของบริการ 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2542) ให้ความหมายของการบริการว่า หมายถึง 
การปฏิบติัรับใช ้การใหค้วามสะดวกต่างๆ 
 วีรพงษ ์(2539) ให้ความหมายของบริการ คือ พฤติกรรม กิจกรรม การกระท า ที่บุคคล
หน่ึงท าใหห้รือส่งมอบอีกบุคคลหน่ึง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจในการส่งมอบอนันั้น 
 ไพรพนา (2544) กล่าวว่า การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการด าเนินการ
อย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคลหรือองค์กร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืนให้ได้รับ
ความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระท านั้น โดยมีลกัษณะ 
เฉพาะของตวัเอง  ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจา้ของในรูปธรรมและไม่
จ าเป็นตอ้งรวมอยูก่บัสินคา้หรือผลิตภณัฑอ่ื์นๆทั้งยงัเกิดจากความเอ้ืออาทร  มีน ้ าใจ ไมตรี เป่ียมดว้ย
ความปรารถนาดี ช่วยเหลือเก้ือกูลใหค้วามสะดวกรวดเร็ว ใหค้วามเป็นธรรมและความเสมอภาค     
 พงษ์เทพ (2546) รายงานว่า หลักของการให้บริการนั้นตอ้งสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของบุคคลส่วนใหญ่ ได ้แต่ขณะเดียวกนัก็ตอ้งด าเนินการไปโดยอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอเท่า
เทียมกนัทุกคน ทั้งยงัใหค้วาม สะดวกสบายไม่ส้ินเปลืองทรัพยากร และไม่สร้างความยุง่ยากให้แก่
ผูใ้ชบ้ริการมากจนเกินไป โดยการใหบ้ริการที่มีประสิทธิภาพและเป็นประโยชน์ต่อผูรั้บบริการมาก
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ที่สุด คือ การให้บริการที่ไม่ค  านึงถึงตัวบุคคลหรือเป็นการให้บริการที่ปราศจากอารมณ์ไม่มี
ความชอบพอ ขณะที่ รัชยา  (2535) กล่าวว่า การบริการที่ประสบความส าเร็จจะตอ้งประกอบดว้ย
ปัจจยั 10 ประการ ดงัน้ี 
 1. ความเช่ือถือได ้(reliability) ประกอบดว้ย 
  1.1 ความสม ่าเสมอ(consistency) 

 1.2 ความพึ่งพาได ้(dependability) 
 2. การตอบสนอง (responsive) ประกอบดว้ย 

 2.1 ความเตม็ใจที่จะใหบ้ริการ 
 2.2 ความพร้อมที่จะใหบ้ริการ 
 2.3 มีการติดต่ออยา่งต่อเน่ือง 
 2.4 ปฏิบติัต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งดี 

 3. ความสามารถ (competency) ประกอบดว้ย 
 3.1 สามารถในการส่ือสาร 
 3.2 สามารถในการบริการ 

  3.3 สามารถในความรู้วชิาการที่จะใหบ้ริการ 
 4. การเขา้ถึงบริการ (access) ประกอบดว้ย 

 4.1 ใชบ้ริการเขา้ใชห้รือรับบริการไดส้ะดวก 
 4.2 ระเบียบขั้นตอนไม่ควรมากมายและมีความซบัซอ้นเกินไป 
 4.3 ผูบ้ริการใชเ้วลารอคอยไม่นาน 
 4.4 เวลาที่ใหบ้ริการเป็นเวลาสะดวกส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 
 4.5 อยูใ่นสถานที่ที่ผูใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ติดต่อไดส้ะดวก 

 5. ความสุภาพอ่อนโยน (courtesy) ประกอบดว้ย 
 5.1 การแสดงความสุภาพต่อผูใ้ชบ้ริการ 
 5.2 ใหก้ารตอ้นรับที่เหมาะสม 
 5.3 ผูใ้หบ้ริการมีบุคลิกภาพที่ดี 

 6. การส่ือสาร (communication) ประกอบดว้ย 
 6.1 มีการส่ือสารช้ีแจงขอบเขตและลกัษณะของงานบริการ 
 6.2 มีการอธิบายขั้นตอนการใหบ้ริการ 

 7. ความซ่ือสตัย ์(credibility) คุณภาพของงานบริการมีความเที่ยงตรงน่าเช่ือถือ 
 8. ความมัน่คง (security) ประกอบดว้ย ความปลอดภยัทางกายภาพ เช่น เคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ 
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 9.ความเขา้ใจ (understanding) ประกอบดว้ย 
  9.1 การเรียนรู้ผูใ้ชบ้ริการ 
  9.2 การแนะน าและการเอาใจใส่ผูใ้ชบ้ริการ 
 10. การสร้างส่ิงที่จบัตอ้งได ้(tangibility) ประกอบดว้ย 
  10.1 การเตรียมวสัดุ อุปกรณ์ใหพ้ร้อมส าหรับการใหบ้ริการ 
  10.2 การเตรียมอุปกรณ์เพือ่อ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ชบ้ริการ 
  10.3 การจดัเตรียมสถานที่ใหบ้ริการสวยงาม 
 Kotler (2000) กล่าววา่ การใหบ้ริการ คือ การกระท าที่หน่วยงานแห่งหน่ึงหรือบุคคลคน
หน่ึงน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหน่ึงหรือบุคคลอีกคนหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงที่ไม่สามารถสัมผสัไดแ้ละ
ไม่เป็นผลใหเ้กิดความเป็นเจา้ของในส่ิงใด ผลิตผลของการบริการอาจเก่ียวขอ้งหรืออาจไม่เก่ียวขอ้ง
กบัการผลิตภณัฑเ์ป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่สนองตอบต่อความตอ้งการแก่
ลูกคา้ ทางกายภาพ และสามารถสรุปลกัษณะงานบริการที่ส าคญัได ้4 ประการ ดงัน้ี 
 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(intangibility) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้นกิจการตอ้งหา
หลกัประกนัที่แสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากบริการ ไดแ้ก่ 
  1.1 สถานที่ (place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกให้กบัผูท้ี่มาใช้
บริการ 
  1.2 บุคคล (people) พนกังานบริการตอ้งแต่งตวัให้เหมาะสม บุคลิกดี พูดจาดี เพื่อให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการจะดีดว้ย 
  1.3 เคร่ืองมือ (equipment) อุปกรณ์เก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ตอ้งมีประสิทธิภาพ
ใหบ้ริการรวดเร็วและใหลู้กคา้พอใจ 
  1.4 วสัดุส่ือสาร (communication material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่างๆ
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการที่เสนอขายและลกัษณะของลูกคา้ 
  1.5 สัญลกัษณ์ (symbols) ช่ือ หรือ เคร่ืองหมายตราสินคา้ที่ใชใ้นการบริการเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเรียกไดถู้กตอ้ง และส่ือความหมายได ้

 1.6 ราคา (price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการที่ชดัเจนและ
ง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการที่แตกต่าง 
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (inseparability) การให้บริการเป็นทั้งการผลิต และ
การบริโภคในขณะเดียวกนั ผูข้ายแต่ละรายจะมีลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการ
แทนได ้เพราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การขายบริการอยูใ่นวงจ ากดัในเร่ืองของ
เวลา 
 3. ไม่แน่นอน (variability) ลกัษณะของการบริการไม่แน่นอน ขึ้นอยูก่บัผูข้ายบริการจะ
เป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือใด ที่ไหน อยา่งไร 



18 

 
 

 4. ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(perishability) บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้อ่ืนๆ 
 ดงันั้นถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่แน่นอน จะท าใหเ้กิดปัญหาหรือบริการไม่ทนัหรือไม่มี
ลูกคา้กุลธน (2528) ไดใ้หค้วามเห็นในเร่ืองหลกัการใหบ้ริการที่ดีวา่ มีหลกัการดงัต่อไปน้ี 
 1. การใหบ้ริการที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของส่วนใหญ่ 
 2. การใหบ้ริการโดยยดึหลกัความสม ่าเสมอ 
 3. การใหบ้ริการโดยยดึหลกัความเสมอภาค 
 4. การใหบ้ริการโดยยดึหลกัประหยดั 
 5. การใหบ้ริการโดยยดึหลกัความสะดวก 
 จากการพิจารณาแนวคิดเก่ียวกับการให้บริการ แสดงให้เห็นว่าเป้าหมายของการ
ใหบ้ริการนั้น คือ การสร้างความพงึพอใจแก่ผูใ้ชบ้ริการ ดงันั้นการที่จะวดัการให้บริการว่าจะบรรลุ
เป้าหมายหรือไม่นั้น วธีิหน่ึง คือ การวดัความพงึพอใจของประชาชนผูรั้บบริการ เพราะการวดัความ
พงึพอใจน้ี เป็นการตอบค าถามว่าหน่วยงานมีหน้าที่ให้บริการมีความสามารถสนองตอบต่อความ
ตอ้งการของประชาชนไดห้รือไม่ เพยีงใด อยา่งไร พอสรุปความหมายของการบริการไดว้่า เป็นการ
ปฏิบตัิรับใช้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของลูกคา้หรือคนที่มาขอรับบริการ 
บริการเป็นส่ิงที่ไม่สามารถสมัผสัจบัตอ้งไดห้รือแสดงความเป็นเจา้ของได ้แต่สามารถที่จะถูกรับรู้
ในเชิงความพงึพอใจและสามารถช่วยรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้
 ขณะที่ Parasuramanและคณะ (1991) รายงานว่าทัว่ไปการวดัคุณภาพของการให้บริการ
สามารถวดัไดโ้ดยวดัช่องวา่ง (Gap) ระหวา่งการบริการที่ลูกคา้รับรู้และการบริการที่ลูกคา้คาดหวงั
บนพื้นฐานของ 5 ปัจจยั โดยมีรายละเอียดแต่ละปัจจยั ดงัน้ี 
 1. ความเช่ือถือได ้(reliability) คือ ความสามารถที่จะใหบ้ริการตามค ามัน่ดว้ยความถูกตอ้ง 
 2. ความสามารถตอบสนอง (responsiveness) คือ ความเต็มใจที่จะช่วยเหลือและบริการ
อยา่งรวดเร็ว 

3. ความแน่นอน (assurance) คือ การใหค้วามรู้ความสุภาพของพนกังานและความสามารถ
ในการส่งมอบความไวว้างใจและความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 
 4. ความเขา้ใจลูกคา้ (empathy) คือ การดูแลลูกคา้ของกิจการอยา่งทัว่ถึงเฉพาะราย 
 5. ลักษณะที่สัมผสัได้ ( tangible) คือ แสดงลักษณะทางกายภาพของส่ิงอ านวยความ
สะดวก อุปกรณ์ บุคคล และวสัดุอุปกรณ์ในการติดต่อส่ือสาร 
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ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 

 องค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ 
 ความพงึพอใจที่เกิดขึ้นในกระบวนการบริการระหวา่งผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการ เป็นผล
ของการรับรู้และประเมินคุณภาพของการบริการในส่ิงที่ผูรั้บบริการคาดหวงัว่าควรจะไดรั้บและส่ิง
ที่ผูรั้บบริการได้รับจริงในแต่ละสถานการณ์ ซ่ึงระดบัความพึงพอใจอาจไม่คงที่ ผนัแปรไปตาม
ช่วงเวลาที่แตกต่างกันได้ ทั้ ง น้ีความพึงพอใจในการบริการมีองค์ประกอบ 2 ประการ 
(มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช หน่วยที่ 8-15, 2545) คือ 

 1. องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการ ผูรั้บบริการจะรับรู้ว่า
ผลิตภณัฑบ์ริการที่ไดรั้บมีลกัษณะตามพนัธะสญัญาของกิจการแต่ละประเภทตามที่ควรจะเป็นมาก
นอ้ยเพียงใด เช่น แขกที่เขา้พกัในโรงแรมจะไดพ้กัในห้องพกัที่จองไว ้ลูกคา้ที่เขา้ไปในภตัตาคาร
ควรจะไดรั้บอาหารตามที่สั่ง เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นบริการที่ผูรั้บบริการควรจะไดรั้บตามลกัษณะ
ของการบริการ แต่ละประเภท ซ่ึงจะสร้างความพงึพอใจใหลู้กคา้ในส่ิงที่ลูกคา้ตอ้งการ 

2. องคป์ระกอบดา้นการรับรู้คุณภาพของการน าเสนอบริการ ผูรั้บบริการจะรับรู้วา่วธีิการ
น าเสนอบริการในกระบวนการบริการของผูใ้ห้บริการมีความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด ไม่ว่าจะ
เป็นความสะดวกในการเขา้ถึงบริการพฤติกรรมการแสดงออกของผูใ้ห้บ ริการตามบทบาทหน้าที่ 
และปฏิกิริยาการตอบสนองการบริการของผูใ้ห้บริการต่อผูรั้บบริการในดา้นความรับผิดชอบต่อ
งาน การใชภ้าษาส่ือความหมายและการปฏิบตัิตนในการใหบ้ริการ 

 จะเห็นไดว้า่ ความพงึพอใจในการบริการเกิดจากการประเมินคุณค่าการรับรู้คุณภาพของ
การบริการเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการตามลกัษณะของการบริการ และกระบวนการน าเสนอบริการ
ในวงจรของการใหบ้ริการระหวา่งผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการ ซ่ึงถา้ตรงกบัส่ิงที่ผูรั้บบริการมีความ
ตอ้งการหรือตรงกับความคาดหวงัที่มีอยู ่หรือประสบการณ์ที่เคยไดรั้บบริการตามองคป์ระกอบ
ดงักล่าวขา้งตน้ก็ยอ่มจะน ามาซ่ึงความพงึพอใจในบริการนั้น แต่หากเป็นไปในทางตรงกนัขา้ม ส่ิงที่
ผูรั้บบริการได้รับจริงไม่ตรงกับการรับรู้ที่คาดหวงั ผูรั้บบริการย่อมเกิดความไม่พึงพอใจต่อ
ผลิตภณัฑแ์ละการน าเสนอบริการได ้ 

  ความพงึพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการ ต่างมีความส าคญัต่อความส าเร็จของการ
ด าเนินงานบริการ ดงันั้นการสร้างความพึงพอใจในการบริการจ าเป็นที่จะตอ้งด าเนินการควบคู่กนั
ไป ทั้งต่อผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการ (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  หน่วยที่ 8-15, 2545) 

กระบวนการให้บริการ 
การบริการเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้ นอย่างเป็นระบบ มีขั้นตอนและองค์ประกอบ

เช่นเดียวกบักิจกรรมอ่ืน โดยเร่ิมจากผูรั้บบริการมีความตอ้งการการบริการ (ปัจจยัน าเขา้) และความ
ตอ้งการน้ีจะเป็นแรงกระตุน้ให้ผูรั้บบริการแสวงหาการบริการที่สามารถตอบสนองต่อความ
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ตอ้งการของตนได้ ดังนั้นจึงเกิดการปฏิสัมพนัธ์กันระหว่างผูรั้บบริการกับผูใ้ห้บริการ ในการที่
ผูรั้บบริการจะแสดงความตอ้งการออกมาเพือ่ที่ผูใ้หบ้ริการเกิดการรับรู้ และมีการด าเนินการในอนัที่
จะสนองตอบความตอ้งการนั้น (กระบวนการให้บริการ) จนผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจ (ปัจจยั
น าออก) ส่งผลกระทบต่อความรู้สึกของผูรั้บบริการ ซ่ึงอาจเป็นทางบวกหรือลบก็ได ้ขึ้นอยูก่บัความ
ตอ้งการของผูรั้บบริการที่ถูกตอบสนองจะเป็นไปตามความคาดหวงัไดม้ากน้อยเพียงใด (ขอ้มูล
ยอ้นกลบั) 

การประเมินความรู้สึกนึกคดิต่อการบริการที่ได้รับกับความต้องการบริการ 
โดยทัว่ไปเกณฑท์ี่ใชใ้นการประเมินคุณภาพของการบริการ ที่ตอ้งค  านึงถึงคุณลกัษณะที่

ผูรั้บบริการคาดหวงั หากองคก์รใดตระหนักถึงความส าคญัของคุณภาพของการบริการ เพื่อใชเ้ป็น
แรงจูงใจใหผู้รั้บบริการเกิดความประทบัใจและติดใจที่จะใชบ้ริการ จ  าเป็นตอ้งท าความเพื่อวางไว้
และค านึงถึงคุณลกัษณะดงักล่าว 10 ประการ ดงัต่อไปน้ี (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   หน่วย
ที่ 1-7, 2545) 

1. ลกัษณะของการบริการ (appearance) หมายถึง สภาพที่ปรากฏให้เห็นหรือจบัตอ้งได้
ในการใหบ้ริการ เช่น การใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์เพือ่อ านวยความสะดวกต่างๆ 

2. ความไวว้างใจ (reliability) หมายถึง ความสามารถในการน าเสนอผลิตภณัฑบ์ริการ 
ตามค ามัน่สญัญาที่ใหไ้วอ้ยา่งตรงไปตรงมาและถูกตอ้ง 

3. ความกระตือรือร้น (responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจที่จะช่วยเหลือ
และพร้อมที่จะใหบ้ริการทนัทีทนัใด 

4. ความเช่ียวชาญ (competence) หมายถึง ความรู้ความสามารถในการปฏิบตัิงานบริการ
ที่รับผดิชอบอยา่งมีประสิทธิภาพ 

5. ความมีอธัยาศยันอบน้อม (courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตที่สุภาพอ่อนน้อมเป็น
กันเอง รู้จักให้เกียรติผูอ่ื้น จริงใจ มีน ้ าใจ และเป็นมิตรของผู ้ปฏิบัติงานบริการ โดยเฉพาะ
ผูป้ฏิบตัิงานที่จะตอ้งปฏิสมัพนัธก์บัผูรั้บบริการ 

6. ความน่าเช่ือถือ (creditability) หมายถึง ความสามารถในการสร้างความเช่ือมัน่ดว้ย
ความซ่ือตรงและซ่ือสตัยสุ์จริตของผูป้ฏิบตัิงานบริกา 

7. ความปลอดภยั (security) หมายถึง สภาพที่ปราศจากอนัตราย ความเส่ียงภยัและปัญหา
ต่างๆ 

 8. การเขา้ถึงบริการ (access) หมายถึง การติดต่อเขา้รับบริการดว้ยความสะดวกไม่ยุง่ยาก 
9. การติดต่อส่ือสาร (communication) หมายถึง ความสามารถในการสร้างความสัมพนัธ์

และส่ือความหมายไดช้ดัเจน ใชภ้าษาที่เขา้ใจง่ายและรับฟังผูใ้ชบ้ริการ 
10. ความเขา้ใจลูกคา้ (understanding customer) หมายถึง ความพยายามในการคน้หาและ

ท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งการใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการ 
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การวัดความพึงพอใจ 
ภณิดา  (2541) กล่าววา่ การวดัความพงึพอใจนั้น สามารถท าไดห้ลายวธีิ ดงัต่อไปน้ี 
 1. การใชแ้บบสอบถาม เพือ่ตอ้งการทราบความคิดเห็น ซ่ึงสามารถกระท าไดใ้นลกัษณะ

ก าหนดค าตอบใหเ้ลือกหรือตอบค าถามอิสระ ค  าถามดงักล่าว อาจถามความพงึพอใจในดา้นต่างๆ 
 2. การสมัภาษณ์ เป็นวธีิการวดัความพงึพอใจทางตรงซ่ึงตอ้งอาศยัเทคนิคและวิธีการที่ดี

จึงจะไดข้อ้มูลที่เป็นจริง 
 3. การสงัเกต เป็นวธีิวดัความพงึพอใจโดยการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมาย ไม่

ว่าจะเป็นการแสดงออกจากการพูดจา กริยา ท่าทาง วิธีน้ีจะตอ้งอาศยัการกระท าอยา่งจริงจงั และ
สงัเกตอยา่งมีระเบียบแบบแผนบุญเรียง (2539) แสดงทรรศนะเก่ียวกบัการวดัความพงึพอใจว่าความ
พงึพอใจเป็นทศันคติหรือเจตคติที่เป็นนามธรรมที่เป็นการแสดงออกค่อนขา้งซับซ้อน จึงเป็นการ
ยากที่จะวดัทศันคติไดโ้ดยตรง แต่เราสามารถที่จะวดัทศันะคติไดโ้ดยทางอ้อมโดยการวดัความ
คิดเห็นของบุคคลเหล่านั้นแทน ฉะนั้นการวดัความพึงพอใจก็มีขอบเขตที่จ  ากดัด้วย อาจมีความ
คลาดเคล่ือนเกิดขึ้นไดถ้า้หากบุคคลเหล่านั้นแสดงความคิดเห็นไม่ตรงกบัความรู้สึกที่แทจ้ริง  ซ่ึง
ความคลาดเคล่ือนเหล่าน้ียอ่มเกิดขึ้นไดเ้ป็นธรรมดาของการวดัโดยทัว่ ๆไป สอดคลอ้งกบัรายงาน
ของ ปทุม (2541) กล่าวว่าความพึงพอใจ เป็นทศันคติที่เป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็น
รูปร่างได้ การที่เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตได้ โดยอาศัยการ
แสดงออกที่ค่อนขา้งสลบัซบัซอ้น จึงเป็นเร่ืองยากที่จะวดัความพึงพอใจโดยตรง แต่สามารถวดัได้
โดยทางออ้มโดยการวดัความคิดเห็นของบุคคลเหล่านั้นและการแสดงความคิดเห็นนั้นจะตอ้งตรง
กบัความรู้สึกที่แทจ้ริง จึงสามารถวดัความพงึพอใจนั้นได ้
 
ธุรกิจเส้ือผ้าส าเร็จรูปในประเทศไทย 

อุตสาหกรรมผลิตเส้ือผา้ส าเร็จรูป เป็นอุตสาหกรรมขั้นปลายที่เนน้การใชแ้รงงาน (Labor 
Intensive) ไม่จ าเป็นตอ้งลงทุนสูงและใช้เทคโนโลยีการผลิตไม่ซับซ้อนมากนัก สามารถสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑไ์ดค้่อนขา้งสูง แต่การผลิตขึ้นอยูก่บัการออกแบบ คุณภาพวตัถุดิบ และ
คุณภาพแรงงาน  ที่ผ่านมาประเทศไทยได้อาศยัความไดเ้ปรียบด้านค่าจา้งแรงงาน โดยผลิตตาม
ค าสั่งซ้ือจากต่างประเทศและส่งออกในช่ือของสินคา้ต่างประเทศ แต่ผลของค่าแรงที่สูงขึ้นท าให้
ผูว้า่จา้งในต่างประเทศยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศที่มีค่าแรงถูกกวา่ เช่น จีนและเวยีดนาม  ดงันั้น 
ไทยจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะตอ้งเร่งให้มีการพฒันาการออกแบบผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างสินคา้ที่เป็นตรา
สินคา้ (brand name) ของไทยเอง และการพฒันาเทคโนโลยกีารผลิตให้มีความรวดเร็ว และแม่นย  า
มากขึ้น เช่น การใช ้CAD (Computer Aided Design) และ CAM (Computer Aided Manufacturing) 
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เพือ่ช่วยในการเตรียมงานและลดการสูญเสียปริมาณวตัถุดิบที่ใช ้ท  าให้การผลิตเส้ือผา้ส าเร็จรูปท า
ไดง่้ายและรวดเร็วขึ้น 

ดา้นการจา้งงาน เม่ือพจิารณาจ านวนการจา้งงานของอุตสาหกรรมแต่ละประเภทแลว้จะ
พบว่า อุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มเป็นแหล่งจา้งงานมากที่สุด และสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของจ านวน
เคร่ืองจกัร เน่ืองจากอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มแมว้า่จะมีการใชเ้คร่ืองจกัรจ านวนมากเขา้ช่วยในการ
ผลิต แต่ก็จ  าเป็นต้องอาศยัทกัษะและฝีมือของแรงงานค่อนขา้งมากในการตัดเยบ็เส้ือผา้ ทั้งน้ี 
ประเทศไทยถือไดว้่าเป็นแหล่งผลิตเคร่ืองนุ่งห่มที่มีคุณภาพสูงอีกประเทศหน่ึงของโลก เพราะที่
ผ่านมาอุตสาหกรรมส่ิงทอของไทยมีการลงทุนและสนับสนุนการพฒันาฝีมือแรงงานในการ
ออกแบบและการตดัเยบ็เส้ือผา้ส าเร็จรูปและเคร่ืองนุ่งห่มมาโดยตลอด ขณะที่อุตสาหกรรมเส้นใย
สงัเคราะห์เป็นอุตสาหกรรมที่เนน้การใชทุ้น (Capital Intensive) เป็นหลกั จึงจ าเป็นตอ้งมีการลงทุน
เคร่ืองจักรจ านวนมาก อย่างไรก็ตาม ผลได้จากการที่ เ ป็นอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มเป็น
อุตสาหกรรมที่เนน้การใชแ้รงงานเป็นหลกั (Labor Intensive) ประกอบกบัมีการพฒันาฝีมือแรงงาน
อยา่งต่อเน่ือง จึงอาจกล่าวไดว้า่ อุตสาหกรรมน้ีเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัประเทศได้
มากที่สุดอุตสาหกรรมหน่ึงการบริโภคในประเทศกบัการส่งออกของแต่ละกลุ่มสินคา้ไดแ้ก่ เส้นใย 
เส้นด้าย ผา้ผืน และเคร่ืองนุ่งห่ม แล้วจะพบว่า สินค้าส่ิงทอเกือบทุกกลุ่มจะมีสัดส่วนของการ
บริโภคในประเทศที่ค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัการส่งออก ยกเวน้เคร่ืองนุ่งห่มที่เป็นสินคา้ส าเร็จรูป
เพยีงรายการเดียว ที่มีสดัส่วนการบริโภคในประเทศและการส่งออกใกลเ้คียงกนัการผลิตสินคา้ส่ิง
ทอของไทยส่วนใหญ่เป็นการผลิตเพือ่การบริโภคในประเทศเป็นหลกัและอุตสาหกรรมส่ิงทอของ
ไทยมีกระบวนการผลิตที่ครบวงจรตั้งแต่อุตสาหกรรมตน้น ้ าจนถึงปลายน ้ า แมว้่าในบางช่วงของ
การผลิตอาจจ าเป็นตอ้งมีการน าเขา้วตัถุดิบบางส่วนจากต่างประเทศก็ตาม แต่ก็มีปริมาณไม่มากนัก
เม่ือเทียบกบัการผลิตและการบริโภคในประเทศ 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

สุวฒันา วราห์ค  าการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งใน
การศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปที่ชมงานแสดงสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปที่ อิมแพคเมืองทองธานี
และหอประชุมมหิศรธนาคารไทยพาณิชยรั์ชโยธิน จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั คือ 
แบบสอบถามซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.8037 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานโดยใชค้่าสถิติ z - test และการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว ผลการวิจัย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมในระดบัมาก ( = 4.03, S.D. = 0.29) โดยมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอยูใ่น
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ระดบัมากที่สุด ( = 4.66, S.D. = 0.54) ส าหรับพฤติกรรมพบว่า เหตุผลในการซ้ือเพราะรูปแบบของ
เส้ือผา้ที่ เป็นไปตามแฟชั่น และทันสมัย ราคาประมาณ 100 - 300 บาท สถานที่ที่ ซ้ือ ได้แก่ 
ห้างสรรพสินค้า ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1 เดือน/คร้ัง ส้ินค้าที่ซ้ือ คือ รูปแบบชุดท างาน และ
ตัดสินใจเลือกซ้ือด้วยตัวเองโดยซ้ือ คร้ังละ 1 - 2 ช้ิน ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจัย
ประชากรศาสตร์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ โดยรวม พบว่า มีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในดา้นราคา และปัจจยัประชากรศาสตร์จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ียของครอบครัว โดยรวม พบว่า มีความแตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานที่จดั
จ  าหน่าย และด้านราคา ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป พบว่า เพศ อายแุละรายไดเ้ฉล่ียของครอบครัวที่แตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปที่แตกต่างกนั ในดา้นเหตุผลที่ซ้ือ ราคา ความถ่ี สถานที่ และปริมาณที่
เลือกซ้ือ ขอ้เสนอแนะควรมีการพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อความทนัสมัย มีการส่งเสริมช่องทางการจดั
จ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้า และมีการจัดส่งเสริมการตลาด ตลอดจนการเข้าไปมีส่วนร่วม 
สาธารณประโยชน์ในชุมชนที่สามารถท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้และสร้างความผูกพนักับ 
ผลิตภณัฑ ์

สิทธิรักษ ์วชิยั การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนัดวนัหยดุในกรณีของ
ตลาดนิกรธานี กลุ่มตวัอยา่งที่ศึกษาเป็นผูซ้ื้อเส้ือผา้ส าเร็จรูปมีจ านวน 354 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลซ่ึงแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ .95 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า 
1. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อเส้ือผา้ส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี มีอาชีพอ่ืน ๆ (นักเรียน/นักศึกษา) มีรายไดต้  ่ากว่า 5,000 บาท มีการศึกษาอยูใ่น
ระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน ผูบ้ริโภคส่วนมากชอบมา
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในวนัเสาร์ ความถ่ีในการมาตลาดนกั 1-2 คร้ังต่อเดือน ช่วงระยะเวลาที่ซ้ือจะเป็น
ตอนเยน็ (14.01-17.00 น.) โดยส่วนใหญ่ชอบมากบัเพื่อนและชอบซ้ือเส้ือผา้ที่มีลกัษณะเน้ือผา้นุ่ม
สวมใส่สบาย มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อให้กับตวัเองและจะตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง โดยมี
งบประมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง 201-500 บาท 2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดับ
มาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม สังคมและจิตวิทยา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และใน
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย จากการ
วิเคราะห์พบว่ามีปัจจัยเพียง 4 ด้านที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปโดยเรียงล าดับ
ความส าคญัจากมากที่สุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้น
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ช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 ตวัแปรพยากรณ์ชุดจ้ีร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป ร้อยละ 49 
 



 
 

บทที่ 3 

วธีิการด าเนินการศึกษา 

 
 การศึกษาวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผ้าส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนย์การค้าห้างเสริมไทยจังหวัดมหาสารคามโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือซ่ึงมีวธีิการและขั้นตอนการด าเนินงานดงัน้ี  
 1. แบบของการวจิยั 
 2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. การเลือกกลุ่มตวัอยา่งและแผนการสุ่มตวัอยา่ง 
 4. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
1. แบบของการวิจัย 

 การวจิยัเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาวิจยัแบบเชิงส ารวจ (Survey Research)ปัจจยัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้ห้างเสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจะศึกษา
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง เพื่ออา้งอิงไปยงัประชากรดว้ยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประชากรคือ ประชาชนทัว่ไปที่เดินซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปใน
ห้างสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคาม การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ที่มา
เดินเลือกซ้ือเส้ือผา้จะก าหนดโดยการค านวณจากสูตรของ Taro Yamaneโดยจ านวน 700คนต่อการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ในหน่ึงสปัดาห์ของประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่มาเลือกซ้ือเส้ือผา้จะไดข้นาดกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ  านวน 255 คน 
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3. การเลอืกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ประชาชนทัว่ไปที่เดินซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

หา้งสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคามจ านวน700 คน โดยมีความเช่ือมัน่ 95 % และระดบั
ความคลาดเคล่ือน 0.05 
 การค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสม ด้วยสูตร ดังนี้  
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2546, หนา้ 47 – 48) 

 n = N/1 + N(e) 2 
 เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 N = ขนาดของประชากรที่ใชใ้นการวจิยั 
 e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 
 เม่ือแทนค่าในสูตร จะไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 n = 700/1 + 700 (.05) 2 
 = 700/1 + 1.75 
 = 100/2.75 
 = 254.55 หรือ 255 ตวัอยา่ง 
 จากการค านวณตามสูตรจะตอ้งเก็บกลุ่มตวัอยา่ง ประมาณ 255คน ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงขอ
ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนเตม็เท่ากบั 255คน เพือ่ตอบแบบสอบถาม 
 
4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่แบบสอบถามที่ผูว้ิจยัได้สร้างขึ้นจากทฤษฎีและ
แนวคิดต่างๆรวมถึงผลงานที่เก่ียวขอ้งโดยให้ขอ้ค  าถามครอบคลุมวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการจะศึกษา
โดยแบบสอบถามที่ใชใ้นการวจิยัน้ีจ  าแนกออกเป็น 4ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจของอุตสาหกรรมเส้ือผา้
ส าเร็จรูปไดแ้ก่ขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน 6ขอ้ ซ่ึงใชก้ารวดัแบบRating ( Category scale) 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยใช ้7P’s  จ  านวน36ขอ้
โดยขอ้ความแต่ละขอ้มีค  าตอบใหเ้ลือกแบบประมาณค่า 5 ระดบัตามแบบของ Rating Scale เพื่อวดั
ประเด็นต่างๆโดยสร้างแบบสอบถามให้ผูต้อบเลือกตอบซ่ึงเกณฑใ์นการให้คะแนนแบ่งเป็น 5 
ระดบัดงัน้ี 
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 ระดับความส าคญัคะแนน 
 มากที่สุด   5  
 มาก   4  
 ปานกลาง  3  
 นอ้ย   2  
 นอ้ยที่สุด   1  
การแปลความหมายของค่าเฉล่ียใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงเท่ากนัซ่ึงสามารถค านวณหา

อนัตรภาคชั้นไดด้งัน้ี (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนระดบั = 5 – 1/5 = 0.80 
ซ่ึงจะไดค้่าเฉล่ียแต่ละระดบัห่างกนั = 0.80 และก าหนดความหมายค่าคะแนนเฉล่ียแต่ละ

ระดบัดงัน้ี 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึงนอ้ยที่สุด 

 1.81 – 2.60  หมายถึง  นอ้ย 
 2.61 – 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
 3.41 – 4.20  หมายถึง  มาก 
 4.21 – 5.00  หมายถึง  มากที่สุด  
 ส่วนที่ 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีห้างสรรพสินคา้เสริมไทย จงัหวดัมหาสารคาม
จ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจของลูกคา้จดัใหเ้ป็นค าถามปลายเปิด 

 
5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นขอ้มูลปฐมภูมิใชแ้บบสอบถามที่จดัท  าขึ้นโดยส่งไปยงักลุ่มตวัอยา่ง คือ
ประชาชนทัว่ไปที่มาเดินเล่นซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในห้างสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
วธีิการส่งคือน าส่งดว้ยตนเอง โดยก าหนดให้ผูต้อบแบบสอบถามคืนโดยผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูล
คืนดว้ยตนเอง จากนั้นตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

 
6. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีไดป้ระมวลผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS For Windowsและใชส้ถิติดงัน้ี 
 1.  สถิติ เ ชิงพรรณา  (Descriptive Statistics)  เป็นสถิติที่ ใช้ในการสรุปหรือบรรยาย
คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงค่าสถิติที่สามารถน าไปอา้งอิงประชากรที่เราศึกษา เพื่อวิเคราะห์
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ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละหรือค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตามลกัษณะตวัแปร เพื่ออธิบาย
ตวัแปรต่างๆ 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statisics) เป็นสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงค่าสถิติที่สามารถน าไปอา้งอิงไปยงัประชากรที่จะศึกษา เพือ่วเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ 
Chisquare, t-test, F-teat 
 



บทที่ 4 

ผลวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริม
ไทยจงัหวดัมหาสารคาม ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาโดยการเก็บรวมรวบขอ้มูลจากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 255 คนไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนและวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ 
 ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
 ส่วนที่ 3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ส่วนที่ 4 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที ่1การวเิคราะห์ปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ 

ตารางที่ 1ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
 

คุณลักษณะ จ านวน( n = 255 ) ร้อยละ(%) 

1. เพศ 
- ชาย 
- หญิง 

 
0 

255 

 
0 

100.0 

รวม 255 100.0 

2. อาย ุ
- 25 – 35 ปี 
- 36 – 45 ปี 
- สูงกว่า 45 ปีขึน้ไป 

 
28 
145 
82 

 
11 

56.9 
32.1 

รวม 255 100 

3. สถานภาพ 
- โสด 
- แต่งงาน 
- หย่าร้าง 

 
84 
140 
31 

 
32.94 
54.90 
12.16 

รวม 255 100.0 
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ตารางที่ 1(ต่อ) 
 

  

คุณลักษณะ จ านวน( n = 255 ) ร้อยละ(%) 

4. ระดับการศึกษา 
- ประถมศึกษา 
- มัธยมศึกษา / ปวช. 
- ปริญญาตรี 
- ปริญญาโท / สูงกว่า
ปริญญาโท 

 
6 
30 
201 
18 

 
2.35 

11.76 
78.83 
7.06 

รวม 255 100.0 

5. อาชีพ 
- อาชีพอสิระ/ธุรกิจ 
- ส่วนตัวข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

- พนักงานบริษัทเอกชน 
- แม่บ้าน 

 
133 
91 
 

22 
9 

 
52.16 
35.69 

 
8.63 
3.52 

รวม 255 100.0 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
- ต ่ากว่า 15,000 บาท 
- 15,000 – 25,000 บาท 
- 25,000 – 35,000 บาท 
- สูงกว่า 35,000 บาท 
ขึน้ไป 

 
5 
15 
172 
63 

 
1.96 
5.88 

67.45 
24.71 

รวม 255 100.0 

 
จากตารางที่ 1การศึกษาในคร้ังน้ีไดศึ้กษากลุ่มตวัอย่างของขอ้มูลปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ

จ านวน 255 คนพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นเพศหญิง ผูต้อบแบบถามส่วนมากมีอายุ
ระหว่าง 36 – 45 ปีจ  านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 56.90 มีสถานภาพที่สมรสแลว้จ านวน 140 คน 
คิดเป็นร้อยล่ะ 54.90 มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีจ านวน 201 คนคิดเป็นร้อยละ 78.83 
ประกอบอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัจ านวน133 คนคิดเป็นร้อยล่ะ 52.16มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25000 
– 35000 บาทต่อเดือนจ านวน 172 คนคิดเป็นร้อยล่ะ 67.45 
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 ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารค้าเสริมไทยจังหวดัมหาสารคามของผูต้อบ
แบบสอบถามโดยใชก้ารหาค่าเฉล่ีย ( Mean ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) 
 

ตารางที่ 2ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 
1.1 มีเส้ือผ้าให้เลือกหลากหลายแบบ 4.55 .520 มากที่สุด 
1.2 มีเส้ือผ้าที่เหมาะสมกับการใช้งานหรือออกงาน 4.52 .577 มากที่สุด 
1.3 มีเส้ือผ้าทีอ่อกแบบทันสมยัเหมาะสมกับการใช้งาน 4.61 .549 มากที่สุด 
1.4 มีการให้บริการลองส่วมใส่ก่อนซ้ือ 4.59 .534 มากที่สุด 
1.5 มีความคงทนและใช้งานได้บ่อย 4.63 .562 มากที่สุด 
1.6 มีเส้ือผ้าหลากหลายไซร์ให้บริการ 4.65 .500 มากที่สุด 
1.7 เส้ือผ้าที่เลอืกซ้ือมสีีสันที่โดดเด่น รูปลักษณ์ที่สามารถ 

ใช้งานได้ 
4.55 .575 มากที่สุด 

รวม 4.59 .223 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 2ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามด้านผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 และค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.223 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีเส้ือผา้หลากหลายไซร์หลายขนาดให้บริการ มีระดบัความคิดเห็น
มากเป็นอนัดบัหน่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 และค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.500 รองลงมาคือ
มีความคงทนและใชง้านไดบ้่อยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 และมีค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.562 
และมีเส้ือผา้ที่ออกแบบทนัสมยัเหมาะสมกบัการใชง้านค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.549 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 3ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นราคา 
 

ด้านราคา 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

2.1 มีป้ายราคาแสดงบอกชัดเจน 4.51 .541 มากที่สุด 
2.2 ราคาสามารถที่จะต่อรองกันได้ 4.60 .512 มากที่สุด 
2.3 มีเส้ือผ้าหลากหลายราคาให้เลอืกซ้ือ 4.72 .473 มากที่สุด 
2.4 ก าหนดราคาเป็นที่เหมาะสมกับเส้ือผ้าแต่ละชนิด 4.29 .701 มากที่สุด 
2.5 มีราคาที่ใกล้เคยีงกับร้านอื่นๆ 4.52 .577 มากที่สุด 

รวม 4.53 .288 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 3ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นราคาโดยรวมอยู่
ในระดบัมากที่สุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.288 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่มีเส้ือผา้หลากหลายราคาให้เลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากที่สุดมาเป็นอนัดบัหน่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.473 รองลงมาอันดับสอง ราคาสามารถที่จะต่อรองกนัได้
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.512 และอนัดบัที่สามมีราคาที่ใกลเ้คียงกบัร้าน
อ่ืนค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั0.577 ตามล าดบั    
 
ตารางที่ 4ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

3.1 พืน้ที่ออกบูทมีลกัษณะเด่นสามารถมองเห็นได้ชัดเจน 4.03 1.075 มาก 
3.2 ร้านค้ามีจุดเด่นหรือเอกลกัษณ์ที่สามารถจดจ าได้ 3.92 1.083 มาก 
3.3 ลูกค้าสะดวกสบายในการเดินเลอืกซ้ือเส้ือผ้า 4.03 .943 มาก 
3.4 มีการแยกประเภทของสินค้า ไซร์สินค้าที่ชัดเจน 4.20 .806 มาก 
3.5 มีอุปกรณ์ เช่นหุ่นที่โชว์เส้ือผ้าตัวอย่างที่ชัดเจน 4.09 .920 มาก 
3.6 มีพืน้ที่ห้องลองเส้ือผ้าทีส่ะดวกสบาย 4.14 .880 มาก 

รวม 4.07 .628 มาก 
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 จากตารางที่ 4ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามดา้นการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.628 เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ มีการแยกประเภทของสินคา้และไซร์สินคา้ที่ชดัเจนอยูใ่นระดบัมากมาเป็นอนัดบั
แรกค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.806รองมาอันดบัที่สองมีพื้นที่ห้องลอง
เส้ือผา้ที่สะดวกสบายค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.880และอนัดบัที่สาม
ลูกคา้สะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือเส้ือผา้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.943 
9 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 5ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

4.1 มีโปรโมช่ันลดราคาหรือของแถมที่น่าสนใจ 3.70 .560 มาก 
4.2มีพรีเซ็นเตอร์ช่วยให้การตัดสินใจซ้ือง่ายขึน้ 4.25 .539 มากที่สุด 
4.3 มีบริการรับเปลี่ยน-คนืเส้ือผ้าได้ 4.72 .473 มากที่สุด 
4.4 มีการแนะน าสินค้าเส้ือผ้าที่เหมาะสมกับรูปร่างแลบุคลิก 4.29 .501 มากที่สุด 
4.5 มีส่ือโฆษณาหรือรูปตัวอย่างของเส้ือผ้าแต่ละชนิดชัดเจน 3.44 .656 มาก 

รวม 4.08 .283 มาก 

 
 จากตารางที่ 5ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามดา้นการส่งเสริมการ
ขายโดยรวมส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมากค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 ค่าเฉล่ียเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .283 
เม่ือพจิารณาเป็นหลายขอ้ไดด้งัน้ีมีบริการรับเปล่ียน-คืนเส้ือผา้ไดค้วามคิดเห็นที่มาเป็นอนัดบัหน่ึง 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .473 มีการแนะน าสินคา้เส้ือผา้ที่เหมาะสมกับ
รูปร่างและบุคลิกค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั.501รองมาอนัดบัสอง และอนัดบั
สามมีพรีเซ็นเตอร์ช่วยให้การตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
.539 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 6ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นคน 
 

ด้านคน 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

5.1 พนักงานสามารถแนะน าสินค้าได้ชัดเจน 4.66 .497 มากที่สุด 
5.2 พนักงานใช้วาจาทีสุ่ภาพ 4.66 .476 มากที่สุด 
5.3 พนักงานมีความรู้เกีย่วกับเส้ือผ้าแต่ละชนิดและ
สามารถแนะน าลูกค้าได้ 

4.61 .549 
มากที่สุด 

5.4 มีการบริการที่เป็นกนัเอง 4.72 .473 มากที่สุด 
5.5 พนักงานมีความกระตือรือร้นในการขาย 4.29 .701 มากที่สุด 

รวม 4.59 .249 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 6ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามดา้นคนโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากที่สุดค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .249 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ได้
ดงัน้ี มีการบริการที่เป็นกนัเองค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .473 รองลงมา
อนัดบัสอง พนกังานใชว้าจาที่สุภาพค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน .476 และอนัดบัสาม
พนักงานสามารถแนะน าสินคา้ไดช้ัดเจนค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.66 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .497 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่7ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้น Physical Evidence 
 

ด้าน Physical Evidence 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

6.1 เส้ือผ้ามีความทันสมยั 4.61 .549 มากที่สุด 
6.2 เส้ือสามารถใช้งานได้จริงและเหมาะสมกับงาน 4.63 .544 มากที่สุด 
6.3 เส้ืองานมีคุณภาพ คงทนและสามารถใช้งานได้นาน 4.63 .485 มากที่สุด 
6.4 เส้ือผ้าเป็นที่ประทับใจต่อการส่วมใสและใช้งาน เป็นที่
ยอมรับในสังคมและครอบครัว 

4.45 .609 
มากที่สุด 

รวม 4.58 .291 มากที่สุด 
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 จากตารางที่ 7ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารค้าเสริมไทยจังหวดัมหาสารคามด้าน Physical 
Evidence โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.58 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน .291 เม่ือ
พิจารณาเป็นขอ้ไดเ้ส้ืองานมีคุณภาพ คงทนและสามารถใชง้านไดน้านมาเป็นอนัดับหน่ึงค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.63 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน .485 รองลงมาเส้ือสามารถใชง้านไดจ้ริงและเหมาะสมกบังาน
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .544 อนัดบัที่สามเส้ือผา้มีความทนัสมยัค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.61 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .549 ตามล าดบั 
 
ตารางที่8ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดใน
ศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม ดา้นกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ 
ค่าเฉลี่ย SD ระดับความ

คดิเห็น 

7.1 แม่ค้าและพนักงานมีความเป็นกันเองต่อลูกค้า 4.71 .456 มากที่สุด 
7.2 สินค้าเป็นทีย่อมรับและถูกใจ 4.34 .742 มากที่สุด 
7.3 มีเส้ือผ้าที่หลากหลายและใช้งาน ออกงานได้จริง 4.10 .704 มาก 
7.4 สินค้าและการบริการเป็นทีพ่ึ่งพอใจ 4.59 .534 มากที่สุด 

รวม 4.44 .290 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 8ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทให้เช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามดา้นกระบวนการ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน .290เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ได ้
แม่คา้และพนักงานมีความเป็นกันเองต่อลูกคา้มาเป็นอันดบัหน่ึงค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.71ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .456รองลงมาสินค้าและการบริการเป็นที่พึ่ งพอใจค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั .534 อนัดบัที่สามสินคา้เป็นที่ยอมรับและถูกใจค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั .742ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ตารางที่ 9พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน( n = 255 ) ร้อยละ(%) 

1. ท่านเลอืกซ้ือเส้ือผ้าในห้างสรรพสินค้าเสริมไทย
จังหวัดมหาสารคามเฉลี่ยเดอืนละกี่คร้ัง 

  

1-2 คร้ัง/เดือน  30 11.76 
3-4คร้ัง/เดือน  95 47.50 
มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน 130 65.00 

รวม 255 100.00 

2. โดยเฉลี่ยท่านซ้ือเส้ือผ้าต่อคร้ัง คร้ังละเท่าใด   
ต ่ากว่า 500 บาท 30 11.76 
500 – 1000 บาท 60 23.53 
1001 – 1500 บาท  120 47.06 
มากกว่า1500 บาทขึน้ไป 45 17.65 

รวม 255 100.00 

3. ท่านนิยมเลือกซ้ือเส้ือผ้าประเภทใด   
ชุดท างาน 65 25.49 
ชุดใส่ออกงาน 80 31.37 
ชุดล ารอง 41 16.08 
ชุดไปเที่ยว 55 21.57 
อื่นๆ 14 5.49 

รวม 255 100.00 

4. ท าไมจึงเลือกซ้ือเส้ือผ้าในห้างสรรพสินค้าเสริมไทย
จังหวัดมหาสารคาม 

  

ใกล้บ้าน 38 14.90 
ใกล้สถานทีท่ างาน/โรงเรียน 57 22.35 
เดินทางสะดวก  42 16.47 
มีที่จอดรถสะดวกเพยีงพอ 31 12.16 
มีความทันสมัย 25 9.80 
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ตารางที่ 9(ต่อ) 
 

  

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน( n = 255 ) ร้อยละ(%) 

มีเส้ือผ้าหลากหลายให้เลอืก 12 4.71 
สินค้าราคาถูก 20 7.84 

รวม 255 100.00 

5. ท่านไปซ้ือเส้ือผ้าที่ห้างสรรพสินค้าเสริมไทยจังหวัด
มหาสารคามกับใคร 

  

ไปกับเพื่อน 55 21.57 
ไปกับครอบครัว(สามี ภรรยา ลูก) 60 23.53 
ไปคนเดียว 75 29.41 
ไปกับญาติ พี่น้อง พ่อแม่ 65 25.49 

รวม 255 100.00 

 
 จากตารางที่ 9กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่ห้างเสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
โดยเฉล่ียมากกว่า 4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 65.00 มีค่าใชจ่้ายโดยประมาณ 
1001-1500 บาทต่อคร้ังจ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 47.06 ส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานจ านวน 80 
คน คิดเป็นร้อยล่ะ 31.37 โดยเหตุผลที่เลือกซ้ือที่ห้างสรรพสินคา้เสริมไทยเพราะใกล้สถานที่
ท  างาน/โรงเรียนจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 22.35 และส่วนใหญ่จะไปเลือกซ้ือคนเดียวจ านวน 
75 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 29.41 
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 ส่วนที่ 4 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐานโดยการวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้
เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
 
ตารางที่ 10ผลทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ จ  าแนกแยกตามอาย ุ
 

ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

อาย ุ Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ Between Groups .133 2 .067 1.350 .264 
Within Groups 4.785 97 .049   
Total 4.918 99    

2. ด้านราคา Between Groups .049 2 .025 .292 .748 
Within Groups 8.153 97 .084   
Total 8.202 99    

3. ด้านการจัด
จ าหน่าย 

Between Groups .053 2 .027 .403 .669 
Within Groups 6.412 97 .066   
Total 6.466 99    

4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Between Groups .015 2 .008 .092 .912 
Within Groups 7.905 97 .081   
Total 7.920 99    

5. ด้านคน Between Groups .304 2 .152 2.522 .086 
Within Groups 5.842 97 .060   
Total 6.146 99    

6. ด้าน Physical 
Evidence 

Between Groups .269 2 .134 1.610 .205 
Within Groups 8.091 97 .083   
Total 8.360 99    

7. ด้านกระบวนการ Between Groups .091 2 .046 .536 .587 
Within Groups 8.236 97 .085   
Total 8.328 99    
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 จากตารางที่ 10วิเคราะห์ค่าสถิติ F-test (one way ANOVA) ระหว่างอายุกับปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการ มีระดบันยัส าคญั > 0.05 แสดงใหเ้ห็นวา่อายไุม่มีผลต่อ
การเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย จงัหวดัสารคาม 
 
ตารางที่ 11ผลทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ จ  าแนกแยกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

ระดับการศึกษา Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ Between Groups .300 3 .100 2.080 .108 
Within Groups 4.618 96 .048   
Total 4.918 99    

2. ด้านราคา Between Groups .263 3 .088 1.061 .370 
Within Groups 7.938 96 .083   
Total 8.202 99    

3. ด้านการจัด
จ าหน่าย 

Between Groups .203 3 .068 1.036 .380 
Within Groups 6.263 96 .065   
Total 6.466 99    

4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Between Groups .207 3 .069 .859 .465 
Within Groups 7.713 96 .080   
Total 7.920 99    

5. ด้านคน Between Groups .100 3 .033 .528 .664 
Within Groups 6.046 96 .063   
Total 6.146 99    

6. ด้าน Physical 
Evidence 

Between Groups .237 3 .079 .934 .427 
Within Groups 8.123 96 .085   
Total 8.360 99    

7. ด้านกระบวนการ Between Groups .021 3 .007 .083 .969 
Within Groups 8.306 96 .087   
Total 8.328 99    
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 จากตารางที่ 11 วเิคราะห์ค่าสถิติ F-test ( one way ANOVA ) ระหวา่งระดบัการศึกษากบั
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการ มีระดบันยัส าคญั > 0.05 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบั
การศึกษาไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย จงัหวดัสารคาม 
 
ตารางที่ 12ผลทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ จ  าแนกแยกตามอาชีพ 
 

ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

อาชีพ Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ Between Groups .261 3 .087 1.792 .154 
Within Groups 4.658 96 .049   
Total 4.918 99    

2. ด้านราคา Between Groups .149 3 .050 .593 .621 
Within Groups 8.052 96 .084   
Total 8.202 99    

3. ด้านการจัด
จ าหน่าย 

Between Groups .080 3 .027 .401 .753 
Within Groups 6.386 96 .067   
Total 6.466 99    

4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Between Groups .086 3 .029 .350 .789 
Within Groups 7.834 96 .082   
Total 7.920 99    

5. ด้านคน Between Groups .110 3 .037 .582 .628 
Within Groups 6.036 96 .063   
Total 6.146 99    

6. ด้าน Physical 
Evidence 

Between Groups .336 3 .112 1.339 .266 
Within Groups 8.024 96 .084   
Total 8.360 99    

7. ด้านกระบวนการ Between Groups .418 3 .139 1.693 .174 
Within Groups 7.909 96 .082   
Total 8.328 99    
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 จากตารางที่ 12วิเคราะห์ค่าสถิติ F-test ( one way ANOVA ) ระหว่างอาชีพกบัปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการ มีระดบันัยส าคญั > 0.05 แสดงให้เห็นว่าอาชีพไม่มีผล
ต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย จงัหวดัสารคาม 

 
ตารางที่ 13 ผลทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ จ  าแนกแยกตามรายได ้
 

ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

รายได้ 
 

Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ Between Groups .011 3 .004 .073 .974 
Within Groups 4.907 96 .051   
Total 4.918 99    

2. ด้านราคา Between Groups .629 3 .210 2.660 .053 
Within Groups 7.572 96 .079   
Total 8.202 99    

3. ด้านการจัด
จ าหน่าย 

Between Groups .502 3 .167 2.695 .050 
Within Groups 5.963 96 .062   
Total 6.466 99    

4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Between Groups .300 3 .100 1.259 .293 
Within Groups 7.620 96 .079   
Total 7.920 99    

5. ด้านคน Between Groups .379 3 .126 2.103 .105 
Within Groups 5.767 96 .060   
Total 6.146 99    

6. ด้าน Physical 
Evidence 

Between Groups .309 3 .103 1.229 .303 
Within Groups 8.051 96 .084   
Total 8.360 99    

7. ด้านกระบวนการ Between Groups .261 3 .087 1.035 .381 
Within Groups 8.067 96 .084   
Total 8.327 99    
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 จากตารางที่ 13วิเคราะห์ค่าสถิติ F-test (one way ANOVA) ระหว่างรายได้กับปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการ มีระดบันยัส าคญั > 0.05 แสดงให้เห็นว่ารายไดไ้ม่มีผล
ต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย จงัหวดัสารคาม 
 

 
 



 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษาอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูท
ใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม มีวถัตุประสงคใ์นการศึกษาดงัน้ี 

1. เพือ่ศีกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูท
ใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้ในจงัหวดัมหาสารคาม 

2. เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนที่เขา้มาเดินซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

3. เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

 
โดยมีสมมติฐานงานวิจัยดังนี้ 

 1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่
แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคที่เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในห้างสรรพสินคา้เสริมไทย
จงัหวดัมหาสารคาม 
 2. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของ
ประชาชนในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 
สรุปการศึกษา 

 สรุปผลของการศึกษาในส่วนแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปใน
ห้างสรรพสินค้าเสริมไทยจังหวัดมหาสารคาม 
 ผลการศึกษาพบว่าขอ้มูลส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นเพศหญิง 
ผูต้อบแบบถามส่วนมากมีอายรุะหว่าง 36 – 45 ปีจ  านวน 145 คน สถานภาพที่สมรสแลว้จ านวน 
140 คน มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 201 คน ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอิสระ/ธุรกิจ
ส่วนตวัจ านวน 133 คนรายไดเ้ฉล่ีย 25000 – 35000 บาทต่อเดือนจ านวน 172 คน 
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 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการเลือกซ้ือเส้ือผ้า
ส าเร็จรูปในพืน้ที่บูทให้เช่าในศูนย์การค้าเสริมไทยจังหวัดมหาสารคาม 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่ห้างเสริมไทย
จงัหวดัมหาสารคาม โดยเฉล่ียมากกว่า 4 คร้ังต่อเดือนจ านวน 130 คน มีค่าใช้จ่ายโดยประมาณ 
1001-1500 บาทต่อคร้ังจ านวน 120 คนส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานจ านวน 80 คนโดยเหตุผลที่เลือก
ซ้ือที่หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยเพราะใกลส้ถานที่ท  างาน/โรงเรียนจ านวน 57 คนและส่วนมากจะมา
เลือกซ้ือคนเดียวจ านวน 75 คน ปัจจยัภายในห้างเสริมไทย จงัหวดัมหาสาคามที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ค่าระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้น Physical Evidence และดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ย 
 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน
พื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม สรุปไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุดและพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบว่ามีเส้ือผา้หลากหลายไซร์หลายขนาดให้บริการ มีระดบัความคิดเห็นมากเป็นอันดบัหน่ึง  
รองลงมาคือมีความคงทนและใชง้านไดบ้่อยและมีเส้ือผา้ที่ออกแบบทนัสมัยเหมาะสมกบัการใช้
งานมาเป็นอนัดบัสามตามล าดบั 
 ดา้นราคา พบว่า ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุดเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามี
เส้ือผา้หลากหลายราคาใหเ้ลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากที่สุดมาเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาอนัดบัสองราคา
สามารถที่จะต่อรองกนัไดแ้ละอนัดบัที่สามมีราคาที่ใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ตามล าดบั 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ การจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า มีการแยกประเภทของสินคา้และไซร์สินคา้ที่ชดัเจนอยู่ในระดบัมากมาเป็นอนัดบัแรก 
รองมาอนัดบัที่สองมีพื้นที่หอ้งลองเส้ือผา้ที่สะดวกสบายและอนัดบัที่สามลูกคา้สะดวกสบายในการ
เดินเลือกซ้ือเส้ือผา้ ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า การส่งเสริมการขายโดยรวมส่วนใหญ่อยูใ่นระดับมาก 
เม่ือพจิารณาเป็นหลายขอ้ไดด้งัน้ี มีบริการรับเปล่ียน-คืนเส้ือผา้ไดค้วามคิดเห็นที่มาเป็นอนัดบัหน่ึง 
มีการแนะน าสินคา้เส้ือผา้ที่เหมาะสมกบัรูปร่างและบุคลิกรองมาเป็นอนัดบัสอง และอนัดบัสามมีพ
รีเซ็นเตอร์ช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น ตามล าดบั 
 ดา้นคน พบว่า ดา้นคนโดยรวมอยูใ่นระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี มี
การบริการที่เป็นกนัเอง รองลงมาอนัดบัสองพนักงานใชว้าจาที่สุภาพ และอันดบัสามพนักงาน
สามารถแนะน าสินคา้ไดช้ดัเจน ตามล าดบั 
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 ดา้น Physical Evidence พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ได ้เส้ือ
งานมีคุณภาพ คงทนและสามารถใชง้านไดน้านมาเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาเส้ือสามารถใชง้านได้
จริงและเหมาะสมกบังาน 4 อนัดบัที่สามเส้ือผา้มีความทนัสมยั ตามล าดบั 
 ดา้นกระบวนการ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ได ้แม่คา้และ
พนักงานมีความเป็นกันเองต่อลูกคา้มาเป็นอนัดับหน่ึง รองลงมาสินคา้และการบริการเป็นที่พึ่ง
พอใจ อนัดบัที่สามสินคา้เป็นที่ยอมรับและถูกใจ ตามล าดบั 
 
 ส่วนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัของ
ผูบ้ริโภคที่เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในห้างสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
สรุปไดด้งัน้ี 
 1. อายุที่แตกต่างกันกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  
 2. สถานภาพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผล
ต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  
 3. ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มี
ผลต่อการเลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  
  4. อาชีพที่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย  
 5. รายไดท้ี่แตกต่างกนักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นคน ดา้นศกัยภาพ และดา้นกระบวนการไม่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเลือกผา้ในหา้งเสริมไทย 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

 ประเด็นที่ผูว้ิจ ัยในเร่ืองน้ีผูว้ิจัยจะได้น ามาอภิปรายเพื่อสรุปเป็นข้อยุติให้ทราบถึง
ขอ้เทจ็จริงโดยการน าเสนอเอกสารและงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งมาอา้งอิงสนบัสนุนหรือขดัแยง้ ดงัน้ี 
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 1. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้่าระดบั
ความคิดเห็นด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ด้านคน ด้าน Physical 
Evidence และด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นดว้ยสอดคล้องกับทฤษฎีของสิทธิรักษ ์
วชิยั ไดศึ้กษาเร่ืองเพือ่ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนัดวนัหยดุในกรณีของตลาดนิกรธานีพบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือเส้ือผา้ที่ห้างเสริมไทย
จงัหวดัมหาสารคาม ส่วนใหญ่ซ้ือชุดใส่ออกงานส่วนมากจะมาเลือกซ้ือคนเดียวโดยเหตุผลที่เลือก
ซ้ือที่ห้างสรรพสินคา้เสริมไทยเพราะใกลส้ถานที่ท  างาน/โรงเรียนซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎีของสุ
วฒันา วราห์ค  า ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานครพบวา่พฤติกรรมพบวา่ส้ินคา้ที่ซ้ือ คือ รูปแบบชุด
ท างาน และตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตวัเองโดยซ้ือเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้เพราะสถานที่ที่ซ้ือใกลก้บั
สถานที่ท  างานและโรงเรียน 
 
ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่
บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการวิเคราะห์พบว่ามีเส้ือผา้หลากหลายไซร์หลายขนาดให้บริการ มี
ความคงทนสามารถใชง้านไดบ้่อยและมีที่แบบทนัสมยัเหมาะสมกบัการใชง้าน ดงันั้นควรจะเน้นที่
ผลิตภณัฑส์ร้างความแตกต่างและโดดเด่นให้เป็นเอกลกัษณ์ เพื่อจะเพิ่มยอดขายและขยายตลาดได้
หลากหลายกลุ่ม 
 ดา้นราคา จากการวิเคราะห์พบว่ามีเส้ือผา้มีราคาที่หลากหลายให้เลือกซ้ือสามารถที่จะ
ต่อรองราคากนัไดด้งันั้นการที่จะเพิม่ขอดหรือรักษาระดบัยอดขาย เราควรจะเนน้ที่คุณภาพสินคา้ให้
เหมาะสมกบัราคาสินคา้เพือ่เกิดความพงึพอใจและความคุม้ค่าของลูกคา้ 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย จากการวิเคราะห์พบว่าส่ิงที่ลูกคา้ตอ้งการมากที่สุดคือแบบเส้ือผา้
และขนาดของเส้ือผา้ที่ลูกคา้สามารถเลือกได้และมีให้เลือกบริการที่เหมาะสม และส่ิงที่ส าคญั
รองลงมาคือการไดล้องส่วมใสเพือ่ใหเ้กิดความมัน่ใจในการใส่ถา้เรามีพื้นที่ลองที่กวา้งและสะดวก
กบัลูกคา้ ลูกคา้จะมีการตดัสินใจที่ง่ายขึ้น 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย จากการวเิคราะห์พบวา่การบริการในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของคุณ
ผูห้ญิงนั้นแม่คา้ควรจะช่วยสนับสนุน พูดคุย และพรีเซนตใ์ห้เป็นกนัเองกบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความ
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มัน่ใจต่อคุณผูห้ญิงและจะเป็นการโฆษณาปากต่อปาก แนะน าให้กับเพื่อน ญาติพี่น้อง แม่หรือ
บุคคลอ่ืนกลบัมาซ้ืออีกคร้ัง 
 คา้นคน จากการวิเคราะห์พบว่างานทางดา้นการบริการนั้นไม่ว่าจะเป็นอาชีพใดก็ตามที่
เป็นงานที่จะตอ้งบริการลูกคา้ ส่ิงที่ส าคญัคือพนักงานหรือแม่คา้จะตอ้งพูดจาดี สุภาพ และเป็น
กนัเองกบัลูกคา้จะตอ้งสร้างความเป็นกนัเองหรือความรู้สึกที่ดีใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ และตอ้งมีความรู้ใน
สินคา้และแบบให้ลึกซ้ึงเพื่อที่จะสามารถแนะน าและพรีเซนต์สินคา้ให้เหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละ
บุคคล การที่พดูจาดีและสุภาพคือการบริการที่ดีและส าคญัมาก 
 ดา้นกระบวนการในการท างาน จากการวิเคราะห์พบว่าแม่คา้มีความเป็นกนัเอง สุภาพ
และสามารถแนะน าสินคา้ทุกชนิดที่เหมาะสมแก่ลูกคา้ จึงเกิดความพงึพอใจกบัการบริการที่เราดูแล
และขายของกนัแบบญาติพีน่อ้ง สินคา้หรือเส้ือผา้ทุกชนิดเราจะเนน้เร่ืองคุณภาพและความสบายใน
การส่วมใสที่คดัมาเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัความลูกคา้ 
 ดา้นภาพลกัษณ์ จากการวิเคราะห์พบว่าสินคา้หรือเส้ือผา้ทุกชนิดเราจะเน้นเร่ืองคุณภาพ
และความสบายในการส่วมใสที่คดัมาเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัความลูกคา้ ดงันั้นแม่คา้และพนกังานตอ้ง
เขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ และมีเส้ือผา้ที่ทนัสมยัใหเ้หมาะสมเพิม่มากขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังต่อไป 

 ควรศึกษากลยทุธท์างการตลาดเพือ่น ามาใชก้บัร้านและศึกษาคู่แข่งและตวัแปรให้มากขึ้น
เพือ่น ามาศึกษาและปรับปรุงร้านใหโ้ตขึ้นอีกระดบั 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง: ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูทใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 แบบสอบถามน้ีจดัท าขึ้นเพือ่ประกอบการศึกษาคน้ควา้อิสระในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต
ส าหรับนกับริหาร มหาวทิยาลยัศรีปทุม และมีวตัถุประสงคเ์พือ่ทราบความคิดเห็นของท่านเก่ียวกบัปัจจยัใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป เพือ่น าขอ้มูลที่ไดม้าเป็นแนวทางในการปรับปรุง แกไ้ขและวางแผนกลยทุธท์าง
การตลาดต่อไป จึงขอความกรุณาทา่นในการท าแบบทดสอบทุกขอ้เพือ่ความสมบูรณ์ของขอ้มูล  

กรุณาท าเคร่ืองหมาย ( / ) ลงในวงเล็บใหต้รงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

(  ) ชาย   (  ) หญิง 

2. อาย ุ

(  ) ต  ่ากวา่ 25 ปี  (  ) 25 – 35 ปี 

(  ) 36 – 45 ปี  (  ) สูงกวา่ 45 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

(  ) โสด  (  ) สมรส  (  )หยา่ร้าง 

4. ระดบัการศึกษา 

(  ) ประถมศึกษา  (  ) มธัยมศึกษา/ปวช 

(  ) ปริญญาตรี  (  ) ปริญญาโท/สูงกวา่ปริญญาโท 

5. อาชีพ 

(  ) อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  (  ) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

(  ) พนกังานบริษทัเอกชน  (  ) แม่บา้น 

(  ) อ่ืนๆ…………………….. 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(  ) ต  ่ากวา่ 15,000 บาท  (  ) 15,000 – 25,000 บาท 

(  ) 25,000 – 35,000 บาท  (  ) สูงกวา่ 35,000 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในพื้นที่บูท

ใหเ้ช่าในศูนยก์ารคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

 

 

ขอ้ที ่
 

ขอ้ค าถาม 
ระดบัความส าคญัในการเลือกซ้ือ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที่สุด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

7. มีเส้ือผา้ให้เลือกหลากหลายแบบ      

8.. มีเส้ือผา้ที่เหมาะสมกบัการใชง้านหรือออกงาน      

9. มีเส้ือผา้ที่ออกแบบทนัสมยัเหมาะสมกบัการใชง้าน      

10. มีการใหบ้ริการลองส่วมใส่ก่อนซ้ือ      

11. มีความคงทนและใชง้านไดบ้่อย      

12. มีเส้ือผา้หลากหลายไซร์ใหบ้ริการ      

13. เส้ือผา้ที่เลือกซ้ือมีสีสนัที่โดดเด่น รูปลกัษณ์ที่
สามารถใชง้านได ้

     

ดา้นราคา 
14. มีป้ายราคาแสดงบอกชดัเจน      

15. ราคาสามารถที่จะต่อรองกนัได ้      

16. มีเส้ือผา้หลากหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ      

17. ก าหนดราคาเป็นที่เหมาะสมกบัเส้ือผา้แต่ละชนิด      

18. มีราคาที่ใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืนๆ      

ดา้นการจดัจ าหน่าย 

19. พื้นที่ออกบูทมีลกัษณะเด่นสามารถมองเห็นได้
ชดัเจน 

     

20. ร้านคา้มีจุดเด่นหรือเอกลกัษณ์ที่สามารถจดจ าได ้      

21. ลูกคา้สะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือเส้ือผา้      

22. มีการแยกประเภทของสินคา้ ไซร์สินคา้ที่ชดัเจน      

23. มีอุปกรณ์ เช่นหุ่นที่โชวเ์ส้ือผา้ตวัอยา่งที่ชดัเจน      

24. มีพื้นที่หอ้งลองเส้ือผา้ที่สะดวกสบาย      
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

25. มีโปรโมชัน่ลดราคาหรือของแถมที่น่าสนใจ      

26. มีพรีเซ็นเตอร์ช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น      

27. มีบริการรับเปล่ียน-คืนเส้ือผา้ได ้      

28. มีการแนะน าสินคา้เส้ือผา้ที่เหมาะสมกบัรูปร่างและ
บุคลิก 

     

29. มีส่ือโฆษณาหรือรูปตวัอยา่งของเส้ือผา้แต่ละชนิด
ชดัเจน 

     

ดา้นคน 
30. พนกังานสามารถแนะน าสินคา้ไดช้ดัเจน      

31. พนกังานใชว้าจาที่สุภาพ      

32. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัเส้ือผา้แต่ละชนิดและ
สามารถแนะน าลูกคา้ได ้

     

33. มีการบริการที่เป็นกนัเอง      

34. พนกังานมีความกระตือรือร้นในการขาย      

ดา้น Physical Evidence 

35. เส้ือผา้มีความทนัสมยั      

36. เส้ือสามารถใชง้านไดจ้ริงและเหมาะสมกบังาน      

37. เส้ืองานมีคุณภาพ คงทนและสามารถใชง้านไดน้าน      

38. เส้ือผา้เป็นที่ประทบัใจต่อการส่วมใสและใชง้าน เป็น
ที่ยอมรับในสงัคมและครอบครัว 

     

ดา้นกระบวนการ 
39. แม่คา้และพนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้      

40. สินคา้เป็นที่ยอมรับและถูกใจ      

41. มีเส้ือผา้ที่หลากหลายและใชง้าน ออกงานไดจ้ริง      

42. สินคา้และการบริการเป็นที่พึ่งพอใจ      
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ส่วนที ่3 เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 

43.ท่านเลือกซ้ือเส้ือผา้ในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามเฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง 

(  ) 1-2 คร้ัง/เดือน  (  ) 3-4คร้ัง/เดือน  (  ) มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 

44. โดยเฉล่ียท่านซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ัง คร้ังละเท่าใด 

(  ) ต  ่ากวา่ 500 บาท  (  ) 500 – 1000 บาท 

(  ) 1001 – 1500 บาท  (  ) มากกวา่1500 บาทขึ้นไป 

45.ท่านนิยมเลือกซ้ือเส้ือผา้ประเภทใด 

(  ) ชุดท างาน  (  ) ชุดใส่ออกงาน 

(  ) ชุดล ารอง  (  )ชุดไปเที่ยว 

(  ) อ่ืนๆ…………. 

46.ท าไมจึงเลือกซ้ือเส้ือผา้ในหา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคาม 

(  ) ใกลบ้า้น    (  ) เดินทางสะดวก 

(  ) ใกลส้ถานที่ท  างานหรือโรงเรียน (  ) มีที่จอดรถสะดวก/เพยีงพอ 

(  ) มีเส้ือผา้หลากหลายใหเ้ลือก  (  ) มีความทนัสมยั 

(  ) สินคา้ราคาถูก   (  ) มีบริการอ่ืนๆครบคนั 

47. ท่านไปซ้ือเส้ือผา้ที่หา้งสรรพสินคา้เสริมไทยจงัหวดัมหาสารคามกบัใคร 

(  )  ไปกบัเพือ่น   (  ) ไปกบัครอบครัว( สามี ภรรยา บุตร ) 

(  ) ไปคนเดียว   (  ) ไปกบัญาติ พีน่อ้ง พอ่แม่ 

ส่วนที่ 4ขอ้เสนอแนะเพิม่เติมที่ท่านตอ้งการใหป้รับปรุง 

………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………… 
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