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Abstract 

 The objectives of this research are 1) to study the difference of personal characteristics 

affecting the decision to purchase Kloset’s clothing; 2) to study the integrated marketing 

communication factors affecting the decision to purchase Kloset’s clothing; and 3) to study 

brand image factors affecting the decision to purchase Kloset’s clothing. The population of this 

research is female consumers who have purchased Kloset’s clothing. According to the data 

collection, there are questionnaires collected from the sum of 400 samples (W.G. Cochran, 

1953) by Quota Sampling method. The descriptive statistical analysis includes frequency, 

percentage, mean and standard deviation, while inferential statistical analysis consists of t-test, 

One-way ANOVA (F-test, Welch) and multiple regression. 

 Research result reviews that most of the respondents are female, aged 29-39 y e a r s 

(54.75%) with a personal business career (51.25%), the average monthly income over 50,000 

baht (34.00%), marital status of being married (48.25%) and Bachelor’s Degree (82.75%). The 

integrated marketing communication factors affecting the decision to purchase Kloset’s 

clothing, sorted by priority order, are direct marketing, public relations, sales promotion and 

personal selling, whereas brand image factors comprise attribute, benefit and attitude. The 

overall decision to purchase Kloset’s clothing is at the high level. 

(Total 122 pages) 
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บทที$ 1 

 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

เสื$ อผา้ เครื+องนุ่งห่ม หรือเครื+องแต่งกาย ถือเป็นหนึ+ งในปัจจยัสี+ ที+มีความจาํเป็นต่อการ 

ดาํรงชีวิตของมนุษย ์และยงัมีประโยชน์ต่อมนุษยใ์นอีกหลากหลายดา้นในทุกยคุสมยั เป็นทั$งสิ+งที+ 

มนุษยใ์ชส้วมใส่เพื+อปกปิด และปกป้องร่างกายจากอนัตรายภายนอก สภาวะอากาศ สภาพแวดลอ้ม 

และในยคุต่อ ๆ มา เสื$อผา้ยงัไม่เพียงแต่ตอบสนองต่อปัจจยัพื$นฐานหลกัในการดาํรงชีวิตของมนุษย ์

แต่ยงัเป็นสิ+งที+สามารถใชส้วมใส่เพื+อบ่งบอกถึงวฒันธรรม ประเพณี ศาสนา ทั$งยงัช่วยเสริมสร้าง 

บุคลิกภาพและบ่งบอกถึงรสนิยมเฉพาะตวัของแต่ละบุคคลไดอี้กดว้ย ความเจริญกา้วหนา้ของโลก 

มนุษยใ์นยคุปัจจุบนั ทาํให้เสื$อผา้มีวิวฒันาการและมีความเปลี+ยนแปลงไปตามยคุสมยัที+อาจจะเกิด 

มาจากค่านิยมและสังคมที+มีการเปลี+ยนแปลงไปตามกาลเวลา และปรับเปลี+ยนเพื+อใหต้อบสนองต่อ 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละยคุสมยั จนมาถึงในยคุปัจจุบนัที+เสื$อผา้หรือเครื+องแต่งกายได ้

กลายมาเป็นธุรกิจอุตสาหกรรมแฟชั+นในระดบัโลกที+มีมูลค่ามากถึง 3 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ 

โดยมีอุตสาหกรรมยอ่ยที+เกี+ยวขอ้งอีกจาํนวนมาก เช่น เสื$อผา้ผูห้ญิงที+มีมูลค่า 621 พนัลา้นดอลลาร์ 

สหรัฐฯ  เสื$ อผา้ผูช้ายมีมูลค่า 402 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ร้านคา้สินคา้แบรนด์เนมมีมูลค่า 339 

พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ เสื$ อผา้เด็กมีมูลค่า 186 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ เสื$ อผา้กีฬามีมูลค่า 90 

พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ และชุดเจา้สาวมีมูลค่า 57 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ในปี 2562 สิ+งสาํคญัที+ 

อุตสาหกรรมแฟชั+นจะตอ้งตระหนักถึง คือ บทบาทหน้าที+ของแฟชั+นดีไซเนอร์ที+มีความเปลี+ยน 

แปลงไป ดว้ยศกัยภาพของเทคโนโลยทีี+เขา้มามีบทบาท และเปลี+ยนแปลงทศันคติ และวิธีคิดในการ 

ออกแบบเสื$อผา้ให้เอาชนะไอเดียและแรงบนัดาลใจดว้ยขอ้มูล เริ+มหันมาให้ความสาํคญักบัขอ้มูล 

และนาํมาเป็นตน้ทุนในการผลิตเสื$อผา้ในแต่ละคอลเลคชั+น (ศูนยส์ร้างสรรคง์านออกแบบ, 2561) 
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อุตสาหกรรมสิ+งทอและเครื+องนุ่งห่มของไทยจากสถานการณ์ปี 2561 ไดถู้กคาดการณ์ 

ว่า การผลิตเส้นใยสิ+งทอและเสื$อผา้สาํเร็จรูปในปี 2562 จะขยายตวัต่อเนื+องจากปี 2561 สอดคลอ้ง 

กบัแนวโนม้ความตอ้งการของคู่คา้จากต่างประเทศ โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศทวีปเอเชีย ซึ+ งมี 

สินคา้ส่งออกที+สําคญั เช่น เส้นใยสังเคราะห์ คุณสมบตัิพิเศษ  และเครื+องแต่งกายบุรุษและสตรี 

ในส่วนของผา้ผืน ถูกคาดการณ์ว่าจะมีการผลิตชะลอตวัในกลุ่มของผา้ฝ้าย แต่การผลิตผา้ทอจาก 

ใยสังเคราะห์ยงัคงขยายตวัรองรับความตอ้งการของตลาดต่างประเทศอยา่งต่อเนื+อง อยา่งไรก็ตาม 

ยงัตอ้งจบัตาการส่งออกเสื$อผา้สาํเร็จรูปที+ตอ้งแข่งขนักบัคู่คา้สาํคญัอยา่งประเทศเวียดนาม ซึ+ งผู ้

ประกอบการไทยตอ้งอาศยัจุดแขง็ดา้นการบริหารห่วงโซ่การผลิต และการออกแบบแทนการแข่ง 

ขนัดา้นตน้ทุน (สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และกระทรวงพาณิชย,์ 2561) 

 

 
รูปที+ 1.1 แสดงถึงปริมาณการส่งออกเสื$อผา้สาํเร็จรูปในปี 2558 - 2561 และในปี 2562 

เป็นตวัเลขที+คาดการณ์จากสถานการณ์ปัจจุบนั 

ที+มา: ปรับปรุงจากภาพมูลค่าการส่งออกเสื$อผา้สาํเร็จรูป (สาํนกังานเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรม และกระทรวงพาณิชย,์ 2561) 
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จากรูปที+ 1.1 พบว่า มูลค่าการผลิตเสื$อผา้สําเร็จรูปกาํลงัขยายตวัอยา่งต่อเนื+อง ตั$งแต่ปี 

2559 ซึ+ งมีการคาดการณ์ว่าจะขยายตวัเพิ+มขึ$นอีกร้อยละ 1.0 เมื+อเปรียบเทียบกบัปีก่อน เพื+อตอบ 

สนองต่อความตอ้งการของตลาดต่างประเทศ โดยจะขยายตวัจากการผลิตเสื$อผา้สําเร็จรูปกลุ่ม 

เครื+องแต่งกายบุรุษและสตรีตามคาํสั+งซื$อจากต่างประเทศ จากขอ้มูลในขา้งตน้จึงเป็นประโยชน์ 

และเป็นโอกาสให้กบัผูป้ระกอบการแบรนดเ์นมเสื$อผา้สาํเร็จรูปของไทยที+ตอ้งการขยายกาํลงัการ

ผลิต และเพิ+มช่องทางในการขายไปยงัต่างประเทศ 

 

อุตสาหกรรมเครื+องแต่งกายในปี 2562 ถูกคาดการณ์ว่าจะขยายตวัที+ร้อยละ 3.28% เกิด 

การชะลอตวัเลก็นอ้ยจากปี 2561 ที+มีภาพรวมอตัราการเติบโตขยายตวัที+ร้อยละ 4.96% ตามการ 

ขยายตวัของการส่งออกเป็นสาํคญั โดยเฉพาะเสื$อผา้แฟชั+น ชุดชั$นใน และชุดออกกาํลงักาย ทั$งนี$  

สาํหรับปี  2562 คาดว่าอุตสาหกรรมเครื+องแต่งกายยงัคงสามารถเติบโตไดอ้ยา่งต่อเนื+องตาม 

เศรษฐกิจของประเทศคู่คา้ โดยมีแรงผลกัดนัที+ดีจากคาํสั+งซื$อต่างประเทศของสหรัฐอเมริกา จีน 

และญี+ปุ่ น เป็นสาํคญั 

 

 
 

รูปที+ 1.2 แสดงถึงดชันีผลผลิตอุตสาหกรรมเครื+องแต่งกาย ปี 2561-62 

ที+มา: ปรับปรุงจากสาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 

ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจฯ ธนาคารออมสิน, 2561 
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อุตสาหกรรมแฟชั+นเครื+องนุ่งห่มของไทย เป็นอุตสาหกรรมหนึ+งที+ถือว่ามีความสาํคญั 

กบัประเทศไทย ทั$งในแง่ของการสร้างรายไดจ้ากการส่งออก และยงัถือเป็นแหล่งรองรับแรงงาน 

จาํนวนมาก แต่ก็ยงัมีปัจจยัหลากหลายดา้นที+ทา้ทาย และส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมประเภทนี$  

ทั$งในเรื+องของแรงงาน มาตรการกีดกนัทางการคา้ในรูปแบบต่าง ๆ ที+เพิ+มความรุนแรงมากยิ+งขึ$น 

รวมไปถึงสถานการณ์การชะลอตวัของเศรษฐกิจทั$งภายในประเทศและประเทศคู่คา้ เช่น สหรัฐ 

อเมริกา จีน สหภาพยโุรป และกลุ่มประเทศอาเซียน เป็นตน้ ดงันั$น อุตสาหกรรมแฟชั+นและ 

เครื+องนุ่งห่มของไทยจึงจาํเป็นตอ้งมีการปรับเปลี+ยน เปลี+ยนแปลง และพฒันา  เพื+อเพิ+มคุณค่าที+ 

สูงขึ$นให้กบัตวัสินคา้ ตั$งแต่ในเรื+องของวตัุดิบตั$งแต่ตน้นํ$ าไปจนถึงผลิตภณัฑป์ลายนํ$ า (กระทรวง 

อุตสาหกรรม สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 2562) 

 

สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2561) ไดท้าํการแบ่งประเภท 

เสื$อผา้ตราสินคา้ไทยออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

 

  1) Branded Design Pioneers  

  คือ  กลุ่มแบรนดเ์นมเสื$อผา้ไทยที+ม ีชื+อเสียงและมีอิทธิพลในวงการ 

แฟชั+นดีไซน์ของไทย ถูกออกแบบโดยดีไซน์เนอร์ชื+อดงัที+อยูใ่นกลุ่ม Bangkok Fashion Society 

(BFS) ซึ+ งถือเป็นกลุ่มนกัออกแบบที+ประสบความสาํเร็จในการสร้างตราสินคา้ จนกลายเป็นที+ 

ยอมรับ ในระดบัโลก และมีผลงานนาํเสนอต่อสาธารณชนอยา่งต่อเนื+องผา่นการจดัแสดงแฟชั+น 

โชวใ์นแต่ละฤดูกาล โดยมีสไตลก์ารออกแบบเสื$อผา้ที+มีความแปลกใหม่มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

มีกลุ่ม ลูกคา้อยูใ่นระดบับน 

 

  2) Local Rising Stars  

  คือ กลุ่มแบรนดเ์นมเสื$อผา้ไทยที+มีหนา้ร้านต ั$งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ 

ท ั+วไป หาซื$อไดง้่าย เป็นกลุ่มแบรนดอ์ุตสาหกรรมแฟช ั+น เนื+องจากในหนึ+ งแบรนดใ์หญ่จะมี 

สินคา้ในเครือแตกออกมาอีกหลายแบรนด  ์เนน้การผลิตและขายจาํนวนมาก มีระดบัราคาที+ 

ไม่สูงมาก มีระดบัลูกคา้ต ั$งแต่กลางไปจนถึงระดบับน โดยแบรนดท์ี+มีชื+อเสียงและไดร้ับความ 

นิยมที+อยูใ่น กลุ่มนี$  ไดแ้ก่ ตราสินคา้ในเครือ Jaspal Group ไดแ้ก่ Jaspal, CPS Chaps และ CC 

Double O ตราสินคา้ในเครือ Pena Group ไดแ้ก่ Pena House และ Ten & Co ตราสินคา้ในเครือ 

LME ไดแ้ก่ EPS, Espada, Rock Press และ LTD นอกจากนี$ตราสินคา้ยอดนิยมอื+นๆ ไดแ้ก่ Blue 

Corner, AIIZ, Exact, Dapper และ Hass เป็นตน้  
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ในปัจจุบนั  แบรนดเ์สื$อผา้ประเภท  Branded Design Pioneers ที+ส ังกดัอยูใ่นสมาคม 

แฟชั +นดีไซน์เนอร์ (Bangkok Fashion Society : BFS) มีทั$งหมดจาํนวน  14 แบรนด  ์โดยมีทั$ง 

แบรนดที์ +จาํหน่ายเฉพาะเสื$อผา้สตรี  ไดแ้ก่ ASAVA, MILIN, VICKTEERUT, VATANIKA, 

KLOSET, SRETSIS, SENADA และ CANITT แบรนดที์+จาํหน่ายทั$งเสื$อผา้สตรีและเสื$อผา้บุรุษ 

ไดแ้ก่ CURATED BY EKTHONGPRASERT, GREYHOUND ORIGINAL, ISSUE, PICHITA, 

PAINKILLER และ  NAGARA (กระทรวงพาณิชย ,์ 2561) ผูว้ ิจยัไดท้ ําการเลือกศึกษาเสื$อผา้ 

ประเภท  Branded Design Pioneers เฉพาะแบรนดที์+จาํหน่ายเสื$อผา้สตรี เนื+องจากในปัจจุบนั 

อุตสาหกรรมแฟชั+นระดบัโลกเสื$อผา้สตรีนั$นมีมูลค่าสูงกว่าเสื$อผา้ผูช้ายมากถึง 219 พนัลา้น 

ดอลลาร์สหรัฐฯ (ศูนยส์ร้างสรรคง์านออกแบบ, 2561) 

 

 
 

รูปที+ 1.3 แสดงถึงยอดขายเสื$อผา้สตรีประเภท Branded Design Pioneers  ปี 2561 

ที+มา: ปรับปรุงจากกระทรวงพาณิชย ์กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2561 
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จากรูปที+ 1.3 แสดงให้เห็นถึงยอดขายเสื$อผา้สตรีประเภท Branded Design Pioneers 

ในปี 2561 ไดแ้ก่ KLOSET  มียอดขายทั$งหมด 172,121,571.52 บาท, ASAVA  มียอดขายทั$งหมด 

158,680,546.43 บาท , SRETSIS มียอดขายทั$งหมด  151,439,714.22 บาท , MILIN มียอดขาย 

ทั$งหมด  51,469,778.89 บาท , VATANIKA มียอดขายทั$งหมด  44,401,350.36 บาท , SENADA 

มียอดขายทั$งหมด  27,875,648.48 บาท , CANITT มียอดขายทั$งหมด  9,504,781.11 บาท  และ 

VICKTEERUT มียอดขายทั$งหมด  3,176,565.13 บาท  (กระทรวงพาณิชย  ์กรมพฒันาธุรกิจ 

การคา้, 2561) ผูว้ ิจยัจึงไดท้าํการคดัเลือกแบรนดเ์สื$อผา้ที +จดัจาํหน่ายเฉพาะเสื$อผา้สตรีลว้น 

ที+มียอดขายสูงสุดอนัดบัแรกในปี 2561 คือ ยี+ห้อคลอเส็ทมาใชใ้นการวิจยัครั$ งนี$  

 

แบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ทเกิดขึ$นจากการดาํเนินการโดยคนกลุ่มเลก็ ๆ ที+มีความรักและ 

หลงใหลในแฟชั+น ถูกก่อต ั$งขึ$นในปี 2544 ที+ประเทศไทย โดยมีดีไซน์เนอร์และผูก้่อตั$งชาวไทย 

คือ คุณแกม้ มลลิกา เรืองกฤตยา ซึ+ งแรงบนัดาลใจในการออกแบบแต่ละคอลเลคชั+นเกิดจากการ 

ผสมผสานอยา่งกลมกลืนและสนุกสนานของวฒันธรรม โดยมีเป้าหมายเพื+อนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

และการออกแบบที+โดดเด่น เพื+อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แนวเสื$อผา้เป็นสไตล ์

วินเทจ มีรูปแบบที+โดดเด่น  การใชส้ีส ันที+สนุกสนานและอ่อนเยาว  ์รวมถึงลวดลายที+มีการ 

เล่าเรื+องผา่นการออกแบบผา่นการใชเ้นื$อผา้และวสัดุตกแต่งที+สวยงาม ซึ+ งถือเป็นลกัษณะเด่นของ 

แบรนดเ์สื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ทที+ตอ้งการนาํเสนอเสื$อผา้แฟชั+นสตรีดว้ยชิ$นงานฝีมือที+มีความละเอียด

อ่อนในการออกแบบ เพิ+มสัมผสัพิเศษของการเยบ็แบบด ั$งเดิม การใชเ้ลื+อม การเยบ็ปักถกัร้อย 

จากวฒันธรรมที+แตกต่างกนัออกไปที+นาํเสนอออกมาผา่นผลงาน เนื+องจากผูก้่อต ั$งแบรนดม์ีความ 

หลงใหลในทุกสิ+งอยา่งที+มีความประณีตและมีความพิถีพิถนั ทาํให้แบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ทมีความ 

โดดเด่นในทอ้งตลาดดว้ยการออกแบบที+ดูโบราณแต่มีความซบัซอ้น และมีรายละเอียดเลก็ ๆ 

นอ้ย ๆ เพื+อให้เป็นไปตามวตัถุประสงคอ์นัดบัหนึ+ งของแบรนด  ์คือ การมอบสินคา้ที+มีคุณภาพ 

ที+ดีที+สุดให้กบัลูกคา้ 

 

ยี+ห้อคลอเส็ทเป็นที+รู้จกัอยา่งกวา้งขวางในตลาดเสื$อผา้แฟชั+นไทย ดา้นเอกลกัษณ์ที+โดด 

เด่นให้กบักลุ่มลูกคา้ ที+มีความเป็นผูห้ญิงที+หลงใหลในความหวาน ความอ่อนโยน และความ 

ละเอียดอ่อน เป็นผูที้+รักในการแต่งกายในแบบที+เป็นตวัของตวัเอง มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+มีความ 

หลากหลายตั$งแต่นกัเรียน นกัศึกษา ไปจนถึงผูที้+ทาํงานในระดบัผูบ้ริหาร เนื+องจากมีเสื$อผา้ที+ 

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของคนในแต่ละช่วงอายไุดเ้ป็นอยา่งดี และสามารถสวมใส่ 

ไดจ้ริงในชีวิตประจาํวนั โดยมีช่วงราคาเริ+มตน้ที+หลกัพนับาทขึ$นไปจนถึงหลกัหมื+นบาท 
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การที+แบรนดค์ลอเส็ทไดเ้ขา้ร่วมเป็นส่วนหนึ+ งของงาน  ELLE Fashion Week 2003 

ถือเป็นกา้วที+ยิ+งใหญ่ของการเปิดตวัเขา้สู่ตลาดเสื$อผา้แฟชั+นอยา่งเป็นทางการ ตั$งแต่นั$นมาแบรนด ์

เสื$อผา้คลอเส็ทไดก้ลายเป็นที+รู ้จกัในสื+อแฟชั+นและลูกคา้มากขึ$น ประกอบกบัการออกแบบที+มี 

เอกลกัษณ์ และวิสัยทศัน์ที+ดีของทีมงาน แบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ทจึงไดก้ลายมาเป็นหนึ+ งในแบรนด ์

อนัดบัตน้ในรายชื+อลูกคา้มายาวนานกว่า 18 ปี ซึ+ งในปัจจุบนัแบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ทมีการจดั 

จาํหน่ายทางหนา้ร้าน  5 สาขาในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่  สาขาสยามเซ็นเตอร์ สาขาสยาม 

พารากอน สาขาเซ็นทรัลชิดลม สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว และสาขาดิเอม็โพเรียม และไดข้ยายไป 

ยงัประเทศอื+น ๆ เช่น ญี+ปุ่ น จีน ไตห้วนั อิตาลี ดูไบ กรีซ ฮ่องกง และเลบานอน 

 

ซึ+ งถึงแมเ้สื$อผา้ยี+ห้อ Kloset กาํลงัมีการเติบโต มีมูลค่าในตลาดสูง และมียอดขายเป็น 

อนัดบัหนึ+ งของเสื$อผา้ดีไซน์เนอร์ไทย แต่ในขณะเดียวกนั ก็ยงัไม่สามารถทดัเทียมกบัเสื$อผา้ 

แบรนดเ์นมจากต่างชาติได  ้ ซึ+ งอาจมาจากสาเหตุดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด อนัไดแ้ก่ เรื+องการ 

สื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที+อาจทาํไดไ้ม่ดีพอ ประกอบกบัภาวะ 

เศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบนั แบรนดเ์สื$อผา้ Kloset จึงกาํลงัเผชิญกบัปัญหาจากการ 

แข่งขนัทางการขายที+มีความรุนแรงมากยิ+งขึ$น ทั$งกบัคู่แข่งที+เป็นแบรนดเ์นมดงัจากต่างประเทศ 

แบรนดเ์สื$อผา้แฟชั+นของไทยที+มีการขายในช่องทางออนไลน์ และยงัรวมไปถึงปัญหาภาวะทาง 

เศรษฐกิจที +ม ีอตัราเงินเฟ้อ  ทําให ้แบรนดเ์สื$อผา้ Kloset และแบรนดเ์สื$อผา้แฟชั +นประเภท 

Branded Design Pioneers มีตน้ทุนการผลิตที+สูงขึ$น และผูบ้ริโภคยงัเกิดความตอ้งการในการซื$อ 

เสื$อผ า้แฟช ั+นนอ้ยลง  จึงส่งผลให ้ยอดขายยงัไม่เป็นไปตามที +ตอ้งการ  (กระทรวงพาณิชย ์

กองดชันีเศรษฐกิจการคา้ สาํนกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้, 2562) 

 

การที+ธุรกิจแบรนดเ์สื$อผา้ Kloset จะสามารถเติบโตไดอ้ยา่งมั+นคง และสามารถพฒันา 

ต่อไปไดอ้ยา่งย ั+งยืนในอนาคตไดน้ั$น จึงจาํเป็นตอ้งอาศยัเครื+องมือในการสื+อสารการตลาด เพื+อให้ 

ธุรกิจสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นยาํและชดัเจนมากขึ$น โดยใชก้ลยทุธ์ทั$ง 5 

ดา้น  ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน  การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 

และการตลาดทางตรง มาเป็นกลยทุธ์ เพื+อตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ ใชเ้ป็นช่อง 

ทางในการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัลูกคา้ และยงัสามารถช่วยกระตุน้ความตอ้งการในการตดัสินใจ 

ซื$อของลูกคา้ให้เกิดไดง่้ายยิ+งขึ$น ซึ+ งจะส่งผลดีต่อการเพิ+มยอดขายและกาํไรเป็นอยา่งมาก และอีก 

หนึ+งปัจจยัสาํคญัที+จะนาํมาใชค้วบคู่ไปกบัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการไดเ้ป็นอยา่งดี เพื+อ 

เพิ+มประสิทธิภาพและทาํให้ไดผ้ลลพัทที์+ดียิ+งขึ$น นั+นก็คือ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เนื+องจากกลุ่ม 
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ลูกคา้ของแบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ทเป็นกลุ่มลูกคา้เพศหญิง ที+มีความตอ้งการสวมใส่เสื$อผา้ที+มีความ 

เป็นเอกลกัษณ์ มีความสวยงาม มีลกัษณะโดดเด่นไม่ซํ$ าใคร อีกทั$งยงัช่วยเพิ +มความมั +นใจให้ 

กบัตนเองไดอ้ีกดว้ย เสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ทจึงจาํเป็นตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที+โดดเด่นทั$งใน 

ดา้นของคุณลกัษณะ คุณประโยชน์ และทศันคติที+ดี ให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ได ้

อยา่งรวดเร็วมากที+สุด เพื+อทาํให้ลูกคา้ทั$งคนไทยและชาวต่างชาติเกิดการรับรู้ เขา้ใจ เกิดความ 

สนใจและความชื+นชอบในตวัสินคา้และตราสินคา้ ตลอดจนเกิดการตดัสินใจซื$อสินคา้ในที+สุด 

 

ดงันั$น  การสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 

รวมไปถึงภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) จึงถือเป็นเครื+องมือที+สาํคญัสาํหรับแบรนดเ์สื$อผา้ 

Kloset ที+จะนาํมาใชเ้ป็นกลยทุธ์เพื+อนาํพาธุรกิจให้สามารถพฒันาไปไดใ้นยคุที+เสื$อผา้แบรนดเ์นม 

แฟชั+นมีการแข่งขนักนัสูง และนาํพาให้ธุรกิจกา้วขึ$นไปสู่ระดบัที+สูงขึ$น ไดรั้บความนิยม และเป็น 

ที+พึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ต่อไป 

 

ดว้ยสาเหตุดงัขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาและทาํการวิจยัเรื+องปัจจยัดา้นการสื+อ 

สารการตลาดแบบบูรณาการ และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซื$อเสื$อ 

ผา้ยี+ห้อคลอเส็ท เพื+อเป็นประโยชน์ต่อการทาํการตลาดของธุรกิจเสื$อผา้ประเภทนี$ ในประเทศไทย 

ให้สามารถเป็นที+ยอมรับของผูบ้ริโภคทั$งในและต่างประเทศในระยะยาว 

 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิยั 

 

 1.2.1 เพื+อศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคลที+ส่งผลต่อการตดัสิน 

ใจซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

 1.2.2 เพื+อศึกษาถึงปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการที+ส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

 1.2.3 เพื+อศึกษาถึงปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ท 
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1.3 สมมตฐิานของการวจิยั 

 

 1.3.1 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย  ุอาชีพ  รายไดส้่วนบุคคลต่อเดือน 

สถานภาพ และการศึกษาที+แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั 

 1.3.2 ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื$อ 

เสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

 1.3.3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี +ห ้อ 

คลอเส็ท 

 

1.4 ขอบเขตการวจิยั 

 

งานวิจยันี$ เป็นงานวิจยัเชิงสาํรวจ จดัทาํขึ$นเพื+อตอ้งการศึกษาปัจจยัดา้นการสื+อสารการ 

ตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ท โดยมีการกาํหนดขอบเขตของการวิจยั ดงันี$  

 

1.4.1 ขอบเขตด้านเนืIอหา 

 

เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยกาํหนดขอบ 

เขตของเนื$อหาไว  ้4 ส่วน คือ 1) เพื +อศึกษาปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย  ุอาชีพ 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน สถานภาพ และการศึกษา 2) ศึกษาปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาด 

แบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชา 

สัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 3) ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะ ดา้น 

คุณประโยชน์ และดา้นทศันคติ และ 4) การตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 

 

ประชากรที+ตอ้งการศึกษาในงานวิจยัครั$ งนี$  คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที+เคยซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ท ซึ+ งไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรที+แน่นอนได  ้เนื+องจากแบรนดเ์สื$อผา้คลอเส็ท 

ไม่ไดมี้การเก็บขอ้มูลของลูกคา้หรือสถิติของผูที้+เขา้มาใชบ้ริการไว ้
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ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรการคาํนวณหาในกรณีที+ไม่ทราบจาํนวน 

ประชากรที+แน่นอนของ Cochran (1953) โดยมีกลุ ่มตวัอยา่งจาํนวนทั$งหมด  400 คน  ทาํการ 

เล ือกกลุ ่มตวัอยา่งโดยไม ่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น  (Non-probability Sampling) โดยว ิธีการ 

เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา (Quota Sampling) ทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยกาํหนด 

คุณสมบตัิของกลุ่มตวัอยา่งให้มีความเหมาะสม คือ ผูที้+เคยซื$อเสื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ทมาใชใ้นการ 

เก็บแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 

 

1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา 

 

ระยะเวลาทั$งหมดที+ใชใ้นการดาํเนินการวิจยันี$นบัตั$งแต่ เดือน  เมษายน  พ .ศ. 2562 

ถึงเดือน กนัยายน พ.ศ. 2563 
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1.5 กรอบแนวคดิการวจิยั 

 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)       ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที+ 1.4 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

 

ปัจจยัด้านคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 - อาย ุ

 - อาชีพ 

 - รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

 - สถานภาพ 

 - การศึกษา 

 (Schiffman & Kanuk, 2007) 

 

  ปัจจยัด้านการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 - การโฆษณา 

 - การขายโดยใชพ้นกังาน 

 - การส่งเสริมการขาย 

 - การประชาสัมพนัธ์ 

 - การตลาดทางตรง 

 (Kotler, 2003) 

  

ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 - ดา้นคุณลกัษณะ 

 - ดา้นคุณประโยชน์ 

 - ดา้นทศันคติ 

 (Lane & Keller, 1998) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตดัสินใจซืIอเสืIอผ้า 

ยี$ห้อคลอเส็ท 
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

เสืI อผ้ายี$ห้อคลอเส็ท (KLOSET) เป็นเสื$อผา้สตรีแบรนดเ์นมไทย ก่อตั$งขึ$นตั$งแต่ ปี 

2544 มีเอกลกัษณ์ของแบรนดค์ือสไตลเ์สื$อผา้แบบวินเทจผสมกบัลวดลายและสีสันที+สวยงาม 

ถูกจดัอยูใ่น เสื$อผา้ประเภท  Branded Design Pioneers หมายถึง  เสื$อผ า้ห รือเครื+องแต ่งกาย 

แฟชั+นที+ถูกออกแบบโดยดีไซน์เนอร์ชาวไทย เกิดขึ$นจากการรวมกลุ่มกนัภายใตชื้+อสมาคมแฟชั+น 

ดีไซน์เนอร์กรุงเทพ (Bangkok Fashion Society : BFS) ซึ+ งเป็นกลุ่มนกัออกแบบที+ประสบความ 

สาํเร็จในการสร้างตราสินคา้ให้เป็นที+รู้จกั และไดร้ับการยอมรับในตลาดโลก มีผลงานการออก 

แบบเสื$อผา้ที+นาํเสนอต่อสาธารณชน โดยการจดัแสดงแฟชั+นโชวใ์นแต่ละฤดูกาลอยา่งต่อเนื+อง 

และมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+อยูใ่นชั$นระดบับน ยี+ห้อคลอเส็ทเป็นแบรนดเ์สื$อผา้สตรีที+มียอดขาย 

เป็นอนัดบัหนึ+ งในปี 2561 โดยมียอดขายรวม 172,121,571.52 บาท 

 

คุ ณ ลั ก ษณ ะ ส่ วน บุ ค ค ล  ห รือ ลั ก ษณ ะท างป ระช าก รศ าส ต ร์  (Demographic 

Characteristic) หมายถึง ลกัษณะที+สะทอ้นถึงบุคลิกที +มีความแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล 

ซึ+ ง เป็น  ปัจจยัม ีความสําคญัต ่อนกัการตลาด  ที +ถ ูกนํามาใช เ้ป็นพื $นฐานในการแบ ่งส่วน 

แบ่งทางการตลาด ประกอบไปดว้ย อาย  ุอาชีพ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน สถานภาพ และการ 

ศึกษา เป็นตน้ 

 

การสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) 

แบรนดเ์สื$อผา้ยี+ห้อคลอเส็ทมีการประกอบไปดว้ย 5 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการให ้ขอ้มูลข่าวสารโดยการใชสื้+อจูงใจ 

หรือโนม้นา้วให้ผูบ้ริโภค หรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีพฤติกรรมคลอ้ยตามเนื$อหาสาระที+โฆษณา 

ซึ+ งส่งผลให้เกิดการซื$อหรือใชสิ้นคา้และบริการ ตลอดจนชกันาํให้ปฏิบติัตามแนวความคิดต่าง ๆ 

ที+ตอ้งการแจง้ให้ผูบ้ริโภคทราบ สามารถทาํไดห้ลากหลายรูปแบบและวิธีการโฆษณาแต่ละชนิด 

จึงมีความแตกต่างกนั ขึ$นอยูก่บัว่าใครคือกลุ่มบุคคลที+ตอ้งการให้ข่าวสารการโฆษณา ไปจนถึง 

ทาํการโฆษณาที+ไหน ใชสื้+อประเภทใด และสิ+งที+ตอ้งการโฆษณาคืออะไร เป็นตน้ 

 2) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบการติดต่อสื+อสาร 

จากผูส่้งสารไปยงัผูร้ับสารโดยตรง เป็นการติดต่อสื+อสารระหว่างบุคคล โดยมีคุณลกัษณะของ 

พนกังานขายที+ดีเป็นสิ+งสําคญั  ไดแ้ก่ ลกัษณะท่าทาง เสื$อผา้เครื+องแต่งกาย นํ$ าเสียงและนิสัย 
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การสนทนา กิริยามารยาทและธรรมเนียมการปฏิบตัิ ทกัษะในการติดต่อสื+อสาร รวมไปถึง 

ลกัษณะเฉพาะของบุคลิกภาพ เป็นตน้ 

 3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเครื+องมือที+ใชเ้พื+อกระตุน้ให้เกิด 

การซื$อหรือขายผลิตภณัฑ  ์หรือเป็นเครื+องมือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การส่ง 

เสริมการขายที+มุ่งเนน้ผูบ้ริโภค และการส่งเสริมการขายที+มุ่งเนน้คนกลาง 

 4) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นการติดต่อสื+อสารขององคก์รกบั 

กลุ่มต่าง ๆ ที+มีผลกระทบต่อความสาํเร็จขององคก์ร ใชก้ารประชาสัมพนัธ์เพื+อสร้างภาพลกัษณ์ 

ให้อยูเ่หนือกว่าคู่แข่ง เช่น การให้สัมภาษณ์ ให้ข่าว การจดันิทรรศการ การบริจาคเพื+อการกุศล 

หรือการสร้าง ความสัมพนัธ์ที+ดีกบัชุมชน 

 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื+อสารจากองคก์รไป 

สู่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคโดยทางตรง เพื+อให้ไดร้ับการตอบสนองโดยการซื$อสินคา้หรือบริการจาก 

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 

 

ภาพลักษณ์ตราสินค้า (Brand Image) หมายถึง ภาพลกัษณ์ที +ใชใ้นการสื+อสารทาง 

การตลาดต่อตราสินคา้ (Brand) จึงเป็นจุดร่วมที+ผสมผสานกนัอยา่งลงตวัระหว่างองคก์รกบัตวั 

สินคา้หรือบริการ ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ช่วยส่งเสริมให้มีผลดีโดยตรงต่อองคก์ร จึงมกัถูกนาํ 

มาใชเ้ป็นกลยทุธ์หลกัทางการตลาด เพื+อการประชาสัมพนัธ์จึงมีบทบาทสาํคญัท ั$งในการสร้าง 

ตราสินคา้ ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตระหนกัในตราสินคา้โดยผา่นกลไกการให้ข่าวสาร การโนม้ 

นา้ว และการเตือนความจาํ (อภิชจั พุกสวสัดิk , 2561) ซึ+ งมีองคป์ระกอบที+สาํคญัอยู ่3 ดา้น คือ 

ดา้นคุณลกัษณะ ดา้นคุณประโยชน์ และดา้นทศันคติ 

 

การตัดสินใจซืIอ (Purchase Decision) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที+กระทาํ 

สิ+งใดสิ+งหนึ+ งจากทางเลือกต่าง ๆ ที+มีอยู ่ซึ+ งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งทาํการตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ 

ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยเลือกตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจ 

จึงเป็นกระบวนการที+สาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) การตดั 

สินใจซื$อของผูบ้ริโภคนบัเป็นข ั$นตอนสุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ 

ซื$อผลิตภณัฑช์นิดใด ยี+ห ้อใด ราคาเท่าใด เมื+อไร และจาํนวนเท่าใด หลงัจากที+ไดผ้า่นข ั$นตอน 

กระตุน้ทางการตลาดและอื+น ๆ ผา่นเขา้มาในข ั$นของกล่องดาํ ผสมผสานกบัทศันคติ และส่งผล 

ไปยงัการตดัสินใจซื$อ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552, น.72-74) 
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1.7 ประโยชน์ที$คาดว่าจะได้รับ 

 

1.7.1 ประโยชน์เชิงวชิาการ 

 

 1) สามารถนําขอ้มูลที+ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางให ้แก่ องคก์รธุรกิจ หน่วยงาน  

สถาบนัการศึกษา หรือผูที้+สนใจศึกษาโดยการต่อยอดงานวิจยัเพิ+มเติมเกี+ยวกบัความรู้ดา้นการสื+อ 

สารการตลาดแบบบูรณาการและดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซื$อสินคา้ หรือ 

บริการ เพื+อเป็นรากฐานของงานวิจยัที+จะพฒันาให้ดียิ+งขึ$นต่อไปในอนาคต 

 2) ผลการวิจยัสามารถเป็นประโยชน์ต่อนกัศึกษา นกัวิจยั อาจารย ์หรือผูที้+กาํลงั 

ศึกษาเกี+ยวกบัปัจจยัที+ส่งผลการตดัสินใจซื$อเสื$อผา้ยี +ห ้อคลอเส็ทหรือเสื$อผา้ประเภท Branded 

Design Pioneers 

 

1.7.2 ประโยชน์เชิงธุรกจิ 

 

 1) ผลงานวิจยันี$สามารถสร้างประโยชน์ให้แก่ผูบ้ริหาร และเจา้ของแบรนดเ์สื$อ 

ผา้คลอเส็ท ให้สามารถนาํไปประกอบการปรับปรุงหรือพฒันาแผนกลยทุธ์ที+จะใชใ้นการดึงดูด 

ผูบ้ริโภคให้ไดม้ากขึ$น เพื+อต่อยอดในการพฒันาธุรกิจให้ดียิ+งขึ$นต่อไป 

 2) ผูป้ระกอบการธุรกิจกลุ ่มเสื$อผา้แบรนดเ์นมไทยประเภท  Branded Design 

Pioneers สามารถใชป้ระโยชน์จากงานวิจยันี$  เพื+อนาํไปวางแผนกลยทุธ์การตลาดในเรื+องของการ 

สื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื+อสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ให้เป็นที+รู้จกัและยงัสามารถสร้าง 

มูลค่าเพิ+มให้กบัตวัสินคา้ได ้

 3) ผลงานวิจยันี$  ทาํให้ผูป้ระกอบการดา้นอุตสาหกรรมแฟชั+นเกิดการตระหนกั 

รับรู้ถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และผูบ้ริโภคมากขึ$น เพื+อเป็นแนวทางในการผลิตสินคา้ที+จะ 

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม 



 

บทที$ 2 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

 

จากการวิจยัปัจจยัดา้นการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้ที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ยี/ห้อคลอเส็ท โดยผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎี 

และผลงานวิจยัที/เกี/ยวขอ้งจากบทความทางวิชาการและงานวิจยัที/มีความเกี/ยวขอ้ง นาํเสนอแนว 

คิดและทฤษฎีไวด้งัต่อไปนีD  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี/ยวกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี/ยวกบัการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี/ยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี/ยวกบัการตดัสินใจ 

2.5 งานวิจยัที/เกี/ยวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎคุีณลกัษณะส่วนบุคคล 

 

2.1.1 ความหมายและองค์ประกอบของคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 

Schiffman and Kanuk (2007) ไดก้ล่าวไวว้่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล หรือลกัษณะทาง 

ประชากรศาสตร์ (Demographic Characteristic) หมายถึง คุณลกัษณะที/สาํคญัของประชากร เช่น 

อาย  ุเพศ สถานภาพ รายได  ้อาชีพ และการศึกษา เป็นตน้ ซึ/ งตวัแปรเหล่านีD จะถูกนํามาใชเ้ป็น 

พืDนฐานในการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด โดยวิธีการที/ดีที/สุดในการวิเคราะห์ผูรั้บสารที/ประกอบ 

ไปดว้ยคนจาํนวนมาก คือ การจาํแนกผูร้ับสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ซึ/ งคุณสมบติัเหล่านีD ลว้นมีผลกระทบต่อการรับรู้ การตีความ และความเขา้ใจในการสื/อสารทัDงสิDน 

ประกอบไปดว้ยตวัแปร ดงัต่อไปนีD  

  

 1) อาย  ุ(Age) ความตอ้งการและความสนใจในตวัสินคา้หรือบริการนัDนมกัจะ 

แปรผนัไปตามอายขุองผูบ้ริโภค และความสนใจของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลมกัจะเปลี/ยนไปตามแต่ 
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ละช่วงอายนุัDน ๆ ดว้ยเหตุนีD  นกัการตลาดจึงพบว่า ตวัแปรเรื/องอายถุือเป็นตวัแปรที/มีความสาํคญั 

สาํหรับการแบ่งส่วนทางการตลาด 

 2) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรที/สําคญัอีกตวัแปรหนึ/ง เนื/องจากสินคา้หรือบริการ 

บางชนิดมีความสัมพนัธ์กบัเพศชายหรือเพศหญิงเท่านัDน นกัการตลาดจึงนาํความแตกต่างระหว่าง 

เพศนีDมาใชห้าช่องทางในการทาํการตลาด เพื/อพฒันาผลิตภณัฑห์รือบริการใหไ้ดต้รงตามความ 

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายให้มากที/สุด 

 3) สถานภาพ (Status) เป็นตวัแปนที/ช่วยระบุอาํนาจการตดัสินใจในการเลือก 

ซืDอสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี โดยเฉพาะกลุ่มขา้วของเครื/องใชภ้ายในครัวเรือน 

นกัการตลาดยงัคน้พบอีกว่า การจาํแนกกลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะของสถานภาพช่วยให้สามารถ 

นาํเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการที/มีความเหมาะสม และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 4) รายได  ้(Income) การศ ึกษา  (Education) และอาชีพ  (Occupation) รายได ้

ถือเป็นตวัแปรทางประชากรศาสตร์ที/มีความสาํคญัอยา่งมาก เนื/องจากเป็นตวัแปรที/บ่งชีD แสดงถึง 

ความสามารถในการบริโภคสินคา้หรือบริการไดเ้ป็นอยา่งดี อีกทัDงยงัเป็นตวัแปรที/มีความสัมพนัธ์ 

กบัการศึกษาและอาชีพเป็นอยา่งมาก เนื/องจากนกัการตลาดพบว่า การศึกษาที/ดีจะนาํไปสู่การมี 

อาชีพที/ดีและเป็นช่องทางในการมีรายไดที้/สูงตามมาดว้ยเช่นกนั ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

Kotler (2009)  ไดใ้ห้ความหมายของคุณลกัษณะส่วนบุคคลไวว้ ่า ประกอบไป  ดว้ย 

คุณลกัษณะสําคญัหลายประการ ไดแ้ก่ อาย  ุเพศ สถานภาพ  การศึกษา อาชีพ  รายได  ้เป็นตน้ 

องคป์ระกอบดา้นอายแุละเพศ เป็นองคป์ระกอบหรือคุณลกัษณะขนัพืDนฐานของประชากร จดัว่ามี 

ความสาํคญักว่าองคป์ระกอบดา้นอื/น ๆ ความแตกต่างในเรื/องของอายแุละเพศเป็นองคป์ระกอบ 

ที/มีผลกระทบต่อการสมรส การเกิด การตาย การยา้ยถิ/น นอกจากนีD  ในแต่ละสังคม ในแต่ละเพศ 

และในแต่ละกลุ ่มอาย  ุมีสถานภาพและบทบาทที/ต่างกนั ทัDงในครอบครัว ดา้นอาชีพการงาน 

ดา้นการศึกษา รวมทัDงการมีส่วนร่วมต่าง ๆ ในสถาบนัอื/น ๆ ทางสังคม ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ในส่วนของ Hawskins and Mothersbaugh (2010) ไดก้ล่าวไวว้ ่า ลกัษณะส่วนบุคคล 

หรือประชากรศาสตร์ คือ ศาสตร์ที/ใชใ้นการอธิบายลกัษณะของประชากรในรูปแบบขนาด การ 

กระจายตวัและโครงสร้างของประชากรศาสตร์ยงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค

โดยตรง และยงัรวมไปถึงคุณลกัษณะดา้นอื/น ๆ เช่น ลกัษณะส่วนบุคคล และรูปแบบการใชชี้วิต 

ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายได ้และอาชีพซึ/ งสอดคลอ้งกนักบั 
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ส่วน Belch and Belch (2005 อา้งถึงใน อจัฉราภรณ์ นพวิญญวงศ,์ 2550) ไดก้ล่าว ไวว้่า 

จากการศ ึกษาตวัแปรในดา้นลกัษณะส่วนบ ุคคลหรือประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่ เพศ  อาย ุ

สถานภาพการสมรส  การศึกษา อาชีพ  และรายได  ้โดยนํามาเชื/อมโยงกบัความตอ้งการของ 

พฤติกรรมการตดัสินใจ และอตัราการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคที/สามารถเขา้ถึงได ้ซึ/ งมี 

ประสิทธิผลต่อการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และมีความสําคญัในการแบ่งส่วนแบ่งตลาด ซึ/ งสอด 

คลอ้งกบั 

 

ในขณะที/  Kotler and Armstorng (2003) บอกไวว้่า ลกัษณะส่วนบุคคล คือ การศึกษา 

เกี/ยวกบัลกัษณะของมนุษยใ์นรูปแบบของการศึกษาตวัแปรที/มีความสาํคญัและใชจ้าํแนกตวับุคคล 

ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ซึ/ งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีกลุ่มสังคมของ Defleur 

and Bell-Rokeach (1996) ที/กล่าวไวว้่า พฤติกรรมที/มีความเกี/ยวขอ้งกบัลกัษณะต่างของตวับุคคล 

หรือลกัษณะทางประชากร คือ บุคคลที/อยูใ่นลาํดบัชัDนสังคมเดียวกนัหรือมีพฤติกรรมที/คลา้ยคลึง 

กนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั จะเลือกรับและตอบสนองต่อเนืDอหาของสารในแบบเดียวกนั 

 

แนวคิดของ Schiffman and Kanuk (2007) เป็นที/ยอมรับและไดม้ีการนําไปใชศ้ึกษา 

วิจยัโดยนพจกรณ์ สายะโสภณ (2561) ศึกษาเรื/อง กลุ่มอา้งอิงและรูปแบบการดาํเนินชีวิตที/ส่งผล 

ต่อรูปแบบการตดัสินใจซืDอเครื/องแต่งกายแนวสปอร์ต ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั/นวายในเขต 

กรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรดา้นปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลที/ศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย  ุอาชีพ 

รายไดส้่วนบุคคล  ต่อเดือน  สถานภาพ  และการศึกษา ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัค ุณลกัษณะ 

ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย  ุรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน อาชีพ และสถานภาพที/แตกต่างกนัส่งผลต่อ 

การตดัสินใจซืDอเครื/องแต่งกายแนวสปอร์ต ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรช ั/นวายในเขตกรุงเทพ 

มหานครต่างกนั  ที /ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ/ งมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดดงักล ่าว 

อีกท ัDงยงัแสดงให้เห็นถึงความสาํคญัของปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลทัDง 6 ดา้น ที/มีความจาํเป็น 

ในการใชแ้บ่งส่วนแบ่งทางการตลาด และใชจ้าํแนกผูบ้ริโภคแต่ละประเภทออกจากกนัดว้ย 

 

จากแนวคิดคุณลกัษณะส่วนบุคคลสรุปไดว้่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะ 

ของประชากรที/เป็นตวับ่งบอกถึงความแตกต่างของแต่ละบุคคลและเป็นคุณลกัษณะสาํคญัที/ส่งผล 

ต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคที/แสดงออกมาโดยตรง ซึ/ งพฤติกรรมที/แสดงออกมาอยา่งแตก 

ต่างกนันัDน  อาจจะมีสาเหตุหลกัมาจากการใชช้ีว ิตที/ผา่นมา ทัDงในเรื/องของช่วงเวลาการเกิด 

ลกัษณะสังคม ประสบการณ์ โอกาสในการทาํงานหรือการศึกษา สถานภาพทางสังคม หรือปัจจยั 
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ดา้นอื/น ๆ ที/ไดผ้า่นมาแตกต่างกนั โดยประกอบไปดว้ย อาย  ุเพศ สถานภาพ รายได  ้การศึกษา 

และอาชีพ เป็นตน้ ผูว้ิจยัคิดว่าองคป์ระกอบต่าง ๆ เหล่านีDสามารถเป็นตวัสะทอ้นความแตกต่าง 

ของบุคคลไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ในงานวิจยันีD ผูว้ิจยัไดต้ดัองคป์ระกอบดา้นเพศออกไป เนื/องจากเป็น 

การศึกษาเกี/ยวกบัเสืDอผา้สตรี ซึ/ งมีผูต้อบแบบสอบถามหรือกลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิงเท่านัDน 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎกีารสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

2.2.1 ความหมายและเครื$องมือของการสื$อสารทางการตลาด 

 

Kotler (2003) ไดนิ้ยามความหมายของการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไวว้่า เป็น 

แนวคิดของการวางแผนการสื/อสารการตลาด ที/มีความตระหนกัถึงคุณค่าส่วนเพิ/มของแผนโดยทาํ 

การประเมินบทบาทเชิงรุกของการใชเ้ครื/องมือการสื/อสารการตลาดหลายรูปแบบ รวมเขา้ไวด้ว้ย 

กนั เช่น การโฆษณา การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย และการ 

ประชาสัมพนัธ์ เพื/อสร้างความชดัเจนและเพื/อผลกระทบทางการสื/อสารสูงสุดโดยผา่นขอ้มูลที/ 

ประสานเป็นหนึ/งเดียวกนั โดยประกอบไปดว้ยเครื/องมือดงัต่อไปนีD  

 

 1) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการนําเสนอทางการตลาด 

ซึ/ งตอ้งมีการชาํระเงินโดยผา่นสื/อที/ไม่ใช่ตวับุคคล แต่ใชสื้/อมวลชนในการสื/อสารไปยงัผูค้นที/มี 

จาํนวนมากที/รับสารในเวลาเดียวกนั ซึ/ งการโฆษณาไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อธุรกิจการขายเสืDอผา้ 

ประเภทแฟชั/น โดยมีการนาํเครื/องมือการโฆษณามาใช ้ดงัเช่นภาพถ่ายโฆษณาของเสืDอผา้แบรนด ์

ต่าง ๆ ในนิตยสารแฟชั/น การนําเสนอรูปแบบนีD เป็นการส่งเสริม เผยแพร่ความคิดเห็น สินคา้ 

หรือบริการต่าง ๆ โดยมีผูอุ้ปถมัภร์ะบุไว ้การโฆษณานบัเป็นเครื/องมือที/มีความสาํคญั เป็นที/รู้จกั 

และแพร่หลายที/สุดในการสื/อสารการตลาด ในขณะที/ Gadener and Trivedi (1998) กล่าวไวว้่า 

การโฆษณาไดม้ีบทบาทต่อตวัสินคา้และบริการมาเป็นระยะเวลานาน และมีคุณสมบตัิในการเขา้ 

ถึงผูบ้ริโภคที/เป็นจาํนวนมากไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ผา่นการสร้างความคุน้เคยระหว่างผูบ้ริโภค 

กบัตราสินคา้ 

 2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง รูปแบบการจดัการสื/อสาร 

ที/มุ่งเนน้การเผยแพร่ ส่งเสริม หรือปกป้องภาพลกัษณ์ขององคก์รหรือตวัสินคา้ เป็นองคป์ระกอบ 

ของการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการอยา่งหนึ/ งที/มีความเหมาะสมและโดดเด่นในการส่งเสริม

ความรู้สึกและความเขา้ใจอนัดีระหว ่างองคก์รกบักลุ ่มผู เ้กี /ยวขอ้ง  ไม ่ว ่าจะเป็นผูบ้ ริโภค 
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พนกังานตวัแทนจาํหน่าย ผูถ้ือหุ้น หน่วยงานรัฐบาล ประชาชนทั/วไป กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน และกลุ่ม 

เคลื/อนไหวทางสังคม  ซึ/ งสอดคลอ้งกบั  Fill (1999) ที /กล่าวไวว้ ่า การประชาสัมพนัธ์ มีวตัถุ 

ประสงคที์/มุ่งสร้างภาพลกัษณ์ที/ดีมาสู่องคก์ร เผยแพร่ชื/อเสียง ตลอดจนสะทอ้นให้เห็นถึงบุคลิก 

และความน่าเชื/อถือขององคก์ร มากกว่าที/จะมุ่งเนน้การขายสินคา้ 

 3) การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) หมายถึง  กิจกรรมทางการตลาด 

ที/กระตุน้การซืDอสินคา้ของผูบ้ริโภคและกิจกรรมกระตุน้ร้านคา้ให้ทาํการขายอยา่งมีประสิทธิภาพ

ไดม้ากยิ/งขึDน เป็นกลุ่มของเครื/องมือที/ใชโ้นม้นา้วใจ ถูกออกแบบขึDนมาเพื/อกระตุน้ใหเ้กิดการ 

ซืDอสินคา้และบริการในระยะเวลาสัDน ๆ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั Wells, Burnett, and Monriarty (2000) 

ที/กล่าวไวว้่า การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดที/เพิ /มคุณค่าให้กบัตวัสินคา้หรือ 

บริการในช่วงเวลาที/จาํกดั และมีผลโดยตรงต่อการจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจซืDอโดยทนัที 

 4) การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) หมายถ ึง  การดําเน ินการทางการ 

ตลาดที/มีการเคลื/อนยา้ยสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดยไม่ใชค้นกลาง เพื/อให้ไดรั้บ 

การตอบสนองโดยการซืDอสินคา้หรือบริการ จากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็วในทนัที 

สามารถวดัผลไดอ้ยา่งชดัเจนและสามารถเกิดขึDนไดไ้ม่จาํกดัสถานที/ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั Belch, G. 

and Belch, M. (2004) ไดก้ล่าวไวว้่า การตลาดทางตรง หมายถึง กิจกรรมทัDงหมดที/ผูข้ายกระทาํ 

ส่งผลให้มีการ แลกเปลี/ยนสินคา้และบริการกบัผูซื้Dอ โดยมุ่งความพยายามไปที/กลุ่มเป้าหมาย 

 5) การใชพ้น กังานขาย  (Personal Selling) หมายถ ึง  รูปแบบหนึ/งของการ 

ติดต่อสื/อสารสองทางระหว่างบุคคลหนึ/งไปยงัอีกบุคคลหนึ/ง โดยที/ผูข้ายจะทาํการติดต่อกบัผูซื้Dอ 

คนหนึ/งหรือมากกว่า โดยมีจุดมุ่งหมายเพื/อเสนอขายสินคา้หรือบริการ เพื/อตอบขอ้ซกัถามและ 

บรรลุเป้าหมายโดยการไดร้ับคาํสั /งซืDอ สอดคลอ้งกบั Pickton and Broderick (2001) ที/กล่าวว่า 

เป็นการติดต่อสื/อสารโดยตรงระหว่างพนกังานขาย ซึ/ งทาํหนา้ที/เป็นตวัแทนของธุรกิจ เจา้ของสิน 

คา้หรือบริการในการสื/อสารขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค เพื/อการโนม้นา้ว ชกัจูง หรือสร้างอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค ซึ/ งมีความสอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/ Kotler and Armstrong (2011) ไดใ้ห้คาํนิยามไวว้่า การสื/อสารทางการตลาด 

เป็นเทคนิคทางการตลาดที/มุ่งเนน้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื/อตอ้งการมี 

อิทธิพลต่อเจตคติและพฤติกรรมของผูบ้ ริโภคกลุ ่มนัDน  ซึ/ งสอดคลอ้งกบั  Eagle and Kitchen 

(2000) ที/กล่าวไวว้่า การสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการของการพฒันาแผนงาน 

การสื/อสารการตลาดที/ตอ้งการสื/อสารเพื /อจูงใจในหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณา การตลาด 

ทางตรง การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใชพ้นกังาน และการส่งเสริมการขาย ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 
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Schulth (1993) ไดอ้ธิบายไวว้ ่า การสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การใชก้าร 

ติดต่อสื/อสารทุกรูปแบบที/เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค หรือเป็นสื/อที/ผูบ้ริโภคเปิดรับมาผสมผสานกนั 

เพื/อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้โดยมีส่วนประกอบไดแ้ก่ การโฆษณา การขาย 

โดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

ซึ/ งสอดคลอ้งกบั Shimp (2000) ไดก้ล่าวถึงความหมายของการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ไวว้่า เป็นกระบวนการของการพฒันาและการใชรู้ปแบบต่าง ๆ ของโปรแกรมการสื/อสาร เพื/อการ 

โนม้นา้วใจกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคที์/จะสร้างผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรม 

ของผูบ้ริโภค ซึ/ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 

 

McArthur and Griffin (1997) กล่าวว่า การสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการคือกระบวน 

การที/เจา้ของสินคา้และนกัการตลาดทาํการสื/อสารเกี/ยวกบัขอ้มูลของตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคผา่น 

ช่องทางการสื/อสารโดยรูปแบบต่าง ๆ ที/หลากหลาย ซึ/ งวตัถุประสงคที์/สาํคญัของการสื/อสารการ 

ตลาดนัDน จะตอ้งสามารถสร้างแรงกระตุน้ความสนใจให้แก่ตราสินคา้ และสร้างทศันคติของผู ้

บริโภคให้เกิดขึDนในเชิงบวก โดยการสื/อสารใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นถึงศกัยภาพของตราสินคา้ ว่าจะ 

สามารถแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองต่อความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจไดม้ากกว่าตราสิน 

คา้อื/น ๆ ซึ/ งกระบวนการเหล่านีD มีขึDนเพื/อสร้างภาพลกัษณ์ที/ดีให้กบัองคก์ร 

 

แนวคิดของ Kotler (2003) เป็นที/ยอมรับและไดม้ีการนาํไปใชศ้ึกษาวิจยัโดย องัศุมิฬย ์

ธีระสกุลธาดา (2558) ศึกษาเรื/อง การสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภณัฑช์ุดชัDนใน 

สตรีที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑช์ุดชัDนในสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการ 

วิจยัพบว่ามีนยัสําคญั หรือมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดดงักล่าว เนื/องจากปัจจยัการสื/อสารการ 

ตลาดแบบบูรณาการในทุกดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การตลาดทางตรง 

การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย ลว้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑชุ์ด 

ชัDนในสตรีในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 

 

Armstorng and Kotler (2002) ที /ไดก้ล่าวไวว้ ่า เครื/องมือการสื/อสารการตลาดแบบ 

บูรณาการ เป็นองคป์ระกอบหนึ/งของส่วนประสมทางการตลาดที/ขาดไม่ได  ้เพื/อสร้างความได ้

เปรียบทางการแข่งขนั โดยประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ดงัต่อไปนีD  
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 1) การโฆษณา (Advertising) คือ  รูปแบบหนึ/งในการใชจ้่ายเงินเพื /อแลกกบั 

การนาํเสนอแนวคิด เพื/อสนบัสนุนสินคา้หรือบริการผา่นสื/อที/มิใช่บุคคล เป็นวิธีที/สามารถเขา้ถึงผู ้

ซืDอกลุ่มใหญ่ที/กระจายอยูใ่นพืDนที/ และสามารถบอกกล่าวสารนัDนซํD าไดต้ลอดเวลา ประกอบไป 

ดว้ยสื/อสิ/งพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร สื/อกระจ่ยเสียงและภาพ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุสื/ออิเลก็ 

ทรอนิกส์ เช่น เทปเสียง วิดีโอเทป ซีดีรอม สื/อออนไลน์ เช่น อินเตอร์เน็ต และสื/อแสดง เช่น 

ป้ายโฆษณา ป้ายโปสเตอร์ 

 2) การขายโดยใชพ้นกังาน  (Personal Selling) เป็นการนําเสนอข่าวสารโดย 

การใชบุ้คคล เพื/อทาํการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ถือเป็นเครื/องมือที/มีประสิทธิภาพใน 

การขายมากที/สุด ในขัDนตอนของกระบวนการซืDอ โดยเฉพาะในการสร้างความเชื/อมั/นของลูกคา้ 

พนกังานขายที/มีประสิทธิภาพจะเก็บรวบรวมขอ้มูลความสนใจของผูบ้ริโภคไว  ้เพื/อสร้างความ 

สัมพนัธ์ที/ดีในระยะยาว 

 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ การนําเสนอขอ้มูลหรือสิ/งจูงใจ 

ในระยะสัDน  เพื /อกระตุน้ให้เกิดการซืDอสินคา้หรือบริการ เช่น  คูปอง การชิงโชค การลดราคา 

หรือเงินรางวลั เป็นตน้ ซึ/ งสามารถใชด้ึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคเพื/อให้เกิดการโตต้อบอยา่ง 

รวดเร็ว 

 4) การประชาส ัมพ นัธ ์ (Public Relations) ค ือ  การสร้างความส ัมพ นัธ ์ที /ดี 

กบัสาธารณชนผา่นการใชข้่าวสาร การสร้างภาพลกัษณ์ที/ดี และป้องกนัเกี/ยวกบัข่าวลือหรือ 

ภาพลกัษณ์ดา้นลบที/อาจเกิดขึDน ซึ/ งถือเป็นเครื/องมือที/สร้างความน่าเชื/อถือไดม้ากที/สุด เนื/องจาก 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที/หลีกเลี/ยงพนกังานขายและโฆษณา โดยจะเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร 

กบัผูบ้ริโภคมากกว่าการติดต่อสื/อสารเพื/อการขายโดยตรง การมีแผนการประชาสัมพนัธ์ที/ดีจึงมี 

ความจาํเป็น เพื/อก่อให้เกิดประสิทธิภาพและมีความคุม้ค่าที/สุด 

 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื/อสารหรือให้ขอ้มูล 

ทางตรงกบัผูบ้ริโภคที/เป็นกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง ซึ/ งสามารถไดร้ับการโตต้อบแบบ 

ทนัทีทนัใด และยงัถือเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีงามและยาวนานกบักลุ่มลูกคา้แบบหนึ/งต่อ 

หนึ/งไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

จากแนวคิดการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการสรุปว่า การสื/อสารการตลาดแบบบูรณา 

การ หมายถึง กลยทุธ์ทางการตลาดที/องคก์รนาํมาใชเ้ป็นลู่ทางในการเขา้ถึงความตอ้งการของผู ้

บริโภคหรือกลุ่มลูกคา้ โดยนาํรูปแบบในการสื/อทุกที/หลากหลายวิธีมาเป็นเครื/องมือ โดยมีเป้า 

หมายเพื/อการมุ่งเนน้การสร้างพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายให้ไดรั้บความรู้จกัหรือมี



 22 

ความคุน้เคยกบัสินคา้หรือบริการของแต่ละองคก์รในระยะยาว ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกใชแ้นวคิดของ 

Philip Kotler (2003) เนื/องจากเป็นทฤษฎีที/สามารถใชว้ดัถึงองคป์ระกอบของการสื/อสารการ 

ตลาดแบบบูรณาการที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ยี/ห้อคลอเส็ทไดอ้ยา่งเหมาะสม ซึ/ งประกอบ 

ไปดว้ย การโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชา 

สัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎภีาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

2.3.1 ความหมายของภาพลกัษณ์ 

 

ดวงพร คาํนูญวฒัน์ (2550) ไดใ้ห้ความหมายของภาพลกัษณ์ไวว้่า หมายถึง ภาพที/คน 

รู้สึกนึกคิดหรือวาดขึDนในใจ จะเป็นภาพของอะไรก็ไดท้ัDงสิ/งที/มีชีวิตและไม่มีชีวิต เช่น  ภาพ 

ของคน องคก์ร หน่วยงาน สินคา้หรือผลิตภณัฑ  ์เป็นตน้ ซึ/ งภาพลกัษณ์เหล่านีD จะเกิดไดจ้ากการ 

รับรู้ขอ้มูลข่าวสาร รับรู้จากประสบการณ์ทัDงทางตรงและทางออ้ม บวกกบัความรู้สึกนึกคิดที/เกิด 

ขึDนในจิตใจ  หรือเป็นภาพในใจที /บ ุคคลรับรู้ต ่อบ ุคคล  วตัถุ สัตว  ์สิ/งของ  สถานที / เป็นตน้ 

สอดคลอ้งกบั 

 

ในส่วนของวิจิตร อาวะกุล (2541) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ คือ ภาพของหน่วยงาน บริษทั 

หรือ บุคคล ที/เกิดความรู้สึกขึDนในจิตใจของคนเราว่าดี ไม่ดี ชอบ ไม่ชอบ เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย 

ถา้ความคิดเห็นของคนส่วนมากเป็นเช่นไรภาพลกัษณ์ขององคก์รก็มกัเป็นเช่นนัDน สอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/ Jefkins (1993) ไดอ้ธิบายความหมายของภาพลกัษณ์ไวว้ ่า คือ  ภาพของ 

องคก์รใดองคก์รหนึ/ง ซึ/ งไดห้มายรวมถึงทุกสิ/งทุกอยา่งที/มีความเกี/ยวขอ้งกบัองคก์รนัDน ทัDงหมด 

ที/ประชาชนรู้จกั เขา้ใจ และไดม้ีประสบการณ์ในการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รนัDน ส่วนหนึ/ง 

สามารถกระทาํไดโ้ดยอาศยัการนาํเสนออตัลกัษณ์ขององคก์ร (Corporate Identity) ซึ/ งจะเป็นที/ 

ปรากฎต่อสายตาคนทัDวไปไดโ้ดยง่าย เช่น สัญลกัษณ์ เครื/องแบบ ฯลฯ สอดคลอ้งกบั 

 

และ Kotler (2009) ไดใ้ห้ความหมายของภาพลกัษณ์ไวว้่า เป็นองคร์วมของความเชื/อ 

ความคิด  และความประทบัใจที /บ ุคคลมีต ่อสิ/งใดสิ/งหนึ/ ง  ซึ/ งทศันคติและการกระทําใด  ๆ 

ที/คนเรามีต่อสิ/งนัDน จะมีความเกี/ยวพนัอยา่งสูงกบัภาพลกัษณ์ต่อสิ/งนัDน ๆ 



 23 

จากแนวคิดภาพลกัษณ์สรุปไดว้ ่า ภาพลกัษณ์ หมายถึง ทศันคติ ความประทบัใจ 

หรือภาพที/เกิดขึDนจากความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที/มีต่อสิ/งใดสิ/งหนึ/ ง มีทัDงดา้นบวกและดา้นลบ 

ซึ/ งทศันคติหรือภาพในความคิดเหล่านัDนลว้นเกิดขึDนมาจากการสั/งสมประสบการณ์ หรือสิ/งที/เคย 

พบเจอที/ผา่นมาและภาพในความคิดเหล่านีD ยงัสามารถส่งผลกระทบต่อสถาบนั บุคคล หรือองคก์ร 

ไดอี้กดว้ย 

 

2.3.2 ความหมายของตราสินค้า 

 

Kotler (1991) ไดใ้ห้ความหมายของตราสินคา้ไวว้่า คือ ทุกสิ/งทุกอยา่งที/เป็นประสบ 

การณ์โดยรวมที/ผูบ้ ริโภคจะไดร้ับ  ความรู้สึกนึกคิดโดยรวมของผูบ้ ริโภคที/มีต ่อตราสินคา้  

และขยายความของคาํว่าตราสินคา้ไวว้่า ตราสินคา้นัDนสามารถให้ ความหมายไดถึ้ง 4 ระดบั ดงันีD  

 

 1) Attributes คือ รูปร่างหนา้ตาภายนอกที/ทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํตราสินคา้นัDนได ้

เช่น โลโก ้ชื/อ สีสัน รูปร่างของบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

 2) Benefit คือ  คุณประโยชน์ที /จาํตอ้งไดข้องผลิตภณัฑน์ัDนในความรู้สึกของ 

ผูบ้ริโภค เช่น รสชาติอร่อย ทาครีมแลว้ผิวนุ่ม ซกัผา้แลว้ขาวสะอาด เป็นตน้ 

 3) Value คือ คุณค่าที/อาจจะจบัตอ้งไม่ไดโ้ดยตรง แต่ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกกบั 

ตราสินคา้นัDนได ้เช่น ความรู้สึกน่าเชื/อถือ มั/นใจที/จะใช ้หรือความทนัสมยั เป็นตน้ 

 4) Personality คือ บุคลิกภาพที/ให้กบัผูใ้ชต้ราสินคา้นัDน และมีความคิดว่าผูอื้/น 

จะมองแบบนัDน เช่น ดูเป็นวยัรุ่น เป็นคนฉลาดซืDอ เป็นแม่บา้นสมยัใหม่ เป็นตน้ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association [AMA], 2006) 

ไดใ้ห ้ความหมายของตราสินคา้ไวว้ ่า คือ  ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ชื/อ  (Name) ขอ้ความ 

สัญลกัษณ์ (Symbol) คาํที/ใชเ้รียกชื/อ (Term) เครื/องหมาย (Sign) รูปแบบ (Design) เครื/องหมาย 

การคา้ (Trademark) หรือหมายถึงหีบห่อบรรจุภณัฑ  ์(Packaging) หรือเป็นการรวมทุกอยา่งที/ 

กล่าวมา เพื/อแยกแยะและแสดงถึงความแตกต่างของสินคา้หรือบริการของผูผ้ลิตรายหนึ/ ง ให้มี 

ความแตกต่างจากผูผ้ลิตรายอื/น ภายใตเ้ครื/องหมายกฎหมายการคา้ ผูข้ายมีสิทธิใชต้ราสินคา้ที/ 

สร้างขึDนไดต้ลอดไป ซึ/ งมีความแตกต่างจากสิทธิบตัร หรือลิขสิทธิee ที/มีกาํหนดระยะเวลาหมดอาย ุ

นอกจากนีDความสาํคญัของตราสินคา้คือตอ้งมีลกัษณะเฉพาะตวั และยากต่อการลอกเลียนแบบจาก 

คู่แข่ง จึงจะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที/ย ั/งยืนให้แก่สินคา้หรือบริการนัDน ตราสินคา้ 
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จะสร้างความแตกต่างในจิตใจของลูกคา้ให้มีการรับรู้ถึงความแตกต่างจากสินคา้ทั/วไป 

หรือคู่แข่ง รวมถึงผลประโยชน์ที/คาดว่าจะไดรั้บแตกต่างจากคู่แข่งอีกดว้ย ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/เสรี วงษม์ณฑา (2540, น .41) ไดอ้ธิบายถึงตราสินคา้ไวว้ ่า ตราสินคา้ควร 

ประกอบไปดว้ยปัจจยัดงัต่อไปนีD  บุคลิกที/ย ั /งย ืน  (Durable Personality) ประกอบดว้ยการรวม 

กนัทางดา้นคุณค่าทางกายภาพ (Physical Value) และคุณค่าดา้นการใชส้อย (Functional Value) 

ตลอดจนคุณค่าดา้นจิตวิทยา (Psychological Value) การตดัสินใจซืDอสินคา้เกิดขึDนได  ้เพราะผู ้

บริโภคมีความรู้สึกที/ถูกตอ้ง ถูกใจ และมีความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ผลิตภณัฑเ์ป็นสิ/งที/สร้าง 

ไดใ้นโรงงานแต่คุณค่าของตราสินคา้เกิดจากการรับรู้ภาพลกัษณ์ (Perceptual Image) ของผู ้

บริโภคคู่แข่งขนัสามารถเลียนแบบคุณลกัษณะของสินคา้ได ้แต่คุณค่าของตราสินคา้คู่แข่งขนัไม่ 

สามารถเลียนแบบได  ้เพราะมีความเป็นเอกลกัษณ์ที/อยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภค ซึ/ งหมายความว่า 

การที/ผูบ้ริโภคซืDอสินคา้ใดสินคา้หนึ/ งเป็นเพราะตราสินคา้แตกต่างกนั ดงันัDน ตราสินคา้ที/ประสบ 

ความสาํเร็จจึงเป็นตราสินคา้ที/มีความแตกต่างในจิตใจของผูบ้ริโภค 

 

จากแนวคิดตราสินคา้สรุปไดว้่า ตราสินคา้ หมายถึง เครื/องหมายหรือสัญลกัษณ์ที/อาจ 

เป็น ขอ้ความ รูปภาพ โลโก ้หรือตวัอกัษร ที/สามารถบ่งบอกถึงความเป็นตวัตนของสินคา้ บริการ 

หรือองคก์รนัDน ๆ มีขึDนเพื/อสร้างความแตกต่างให้ตวัผลิตภณัฑ  ์บริการ หรือองคก์รให้แตกต่าง 

กบัคู่แข่งขนั สร้างความเป็นเอกลกัษณ์ และอาจใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการสร้างความจดจาํในตวัสินคา้ 

หรือบริการให้แก่ผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

 

2.3.3 ความหมายและองค์ประกอบของภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

Lane and Keller (1998) ไดใ้ห ้ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) 

ว ่าเป็นผลจากการเชื /อมโยงกบัความรู ้สึกนึกค ิดของผูบ้ ริโภค  โดยเก ิดจากการเชื /อมโยง 

ดา้นการใชง้าน (Functional Association) จากการไดส้ัมผสักบัคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ ์การเชื/อม 

โยง ดา้น  สัญลกัษณ์ (Symbolic Association) ที /จะสามารถบ่งบอกไดถ้ึงความเป็นตวัตนของ 

ตน เอง  รวมถ ึงการยอมรับทางส ังคม  และการเชื /อมโยงด า้นประสบการณ ์ (Experience 

Association) ที/เป็นความรู้สึกต่าง ๆ ภายหลงัจากการใชห้รือทดลองสินคา้และบริการ สามารถ 

แบ่งออกได  ้3 ประเภท คือ การสร้างความเชื/อมโยงตาม คุณลกัษณะ คุณประโยชน์ และทศันคติ 

ต่อตราสินคา้ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 
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ในขณะที/ Kapferer (2004) ไดก้ล่าวไวว้่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือ ภาพลกัษณ์ที/อยูใ่น 

ดา้นของผูร้ับ โดยภาพลกัษณ์ที/เกิดขึDนอาจขึDนอยูก่บัวิธีที/ผูบ้ริโภคมีจินตนาการเกี/ยวกบัตวัสินคา้ 

ตราสินคา้ องคก์ร และประเทศ ภาพลกัษณ์ หมายถึง การที/สาธารณชนไดท้าํการถอดรหสัของ 

สัญลกัษณ์ที/ถูกส่งไปจากตราสินคา้ผา่นสินคา้หรือบริการและแผนกการสื/อสารต่าง ๆ ซึ/ งมีความ 

สอดคลอ้งกบั 

 

มาโนช เตชะเจริญวิกุล (2553) ไดใ้ห้ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้ ่า คือ 

การรับรู้ถึงตราสินคา้ ไดแ้ก่ ถอ้ยคาํ สัญลกัษณ์ รูปแบบ หรือการผสมผสานรวมกนัของสิ/งดงักล่าว 

เพื/อที/จะแสดงถึงสินคา้หรือบริการของผูข้ายรายหนึ/ ง เพื/อให้มีเอกลกัษณ์และสร้างความโดดเด่น 

ให้ต่างจากคู่แข่งขนั เป็นสิ/งที/สะทอ้นจากความเชื/อมโยงดา้นคุณลกัษณะของตราสินคา้ ประโยชน์ 

ที/ไดรั้บจากตราสินคา้ และทศันคติที/เกิดจากประสบการณ์หลงัการใชสิ้นคา้ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ปราณี เอี /ยมลออภกัดี (2552) ไดอ้ธิบายความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้ ่า 

หมายถึง การรับรู้ในจิตใจของผูบ้ริโภคเกี/ยวกบัเอกลกัษณ์ของตราสินคา้และการเกิดประสบการณ์ 

ร่วมกบัสินคา้นัDน  ๆ   เป็นภาพจากการประเมินสิ/งที /ไดร้ับ รู้โดยการรวบรวมเป็นความเชื/อ 

และความ รู ้สึกนึกค ิด ที /ผู บ้ ริโภคม ีต ่อตราสินค า้และองคก์ร  โดยตราสินค า้จะก ่อให ้เก ิด 

ภาพลกัษณ์ในใจของผูบ้ริโภคที/มีผลต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

เนตรชนก คงทน (2551) ไดใ้ห้นิยามของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้่า เป็นภาพในจิตใจ 

ของผูบ้ริโภคที/ไดร้ับการปลูกฝังอยา่งมั/นคง ทัDงในดา้นของความรู้สึกนึกคิดต่อตวัสินคา้หรือต่อ 

ผลิตภณัฑ  ์ตราสินคา้ใดสินคา้หนึ/ ง หรือภาพลกัษณ์ที /เกิดขึDนจากการหลอมรวมกนัขององค ์

ป ระกอบสํ าค ญั  5 ป ระก าร  ได แ้ ก ่ ป ระ เท ศ ที /เป็ น ผู ผ้ ล ิต  (Country of Origin) หม ายถ ึง 

ประเทศที/เป็นผูผ้ลิตสินคา้ องคก์ร (Organization) หมายถึง บุคคลกลุ่มหนึ/ งที/มารวมตวักนั โดยมี 

วตัถุประสงคห์รือเป้าหมายอยา่งหนึ/ ง หรือมากกว่ามาร่วมกนัและทาํการดาํเนินกิจกรรมบางอยา่ง 

ร่วมกนัอยา่งมีขัDนตอน เพื/อให้บรรลุวตัถุประสงคเ์ดียวกนั สินคา้ (Product) หมายถึง ลกัษณะดา้น 

ต่าง ๆ ของตวัสินคา้ สิ/งประดิษฐ์ตราสินคา้ (Brand Artifacts) หมายถึง สิ/งต่าง ๆ ที/เกี/ยวกบัตรา 

สินคา้ที/เราสร้างสรรคขึ์Dนมา เพื/อช่วยสร้างภาพลกัษณ์ที/ดีให้กบัตราสินคา้ และบุคลิกภาพสินคา้ 

(Brand Personality) เป็นลกัษณะทางกายภาพที/เด่นชดัของสินคา้ การสร้างบุคลิกภาพตอ้งอาศยั 

คําพ ูด  รูปภ าพ  อารมณ ์ นํD า เส ียง  และล ีล า  จะต อ้ งม ีความสอดคล อ้ งและกลมกล ืนก นั 

เพื/อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความมั/นใจ และคาดหวงัว่าจะไดรั้บอะไรจากสินคา้ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 
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Cowley, R. (1988) ไดก้ล่าวไวว้่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภคสามารถ 

เก ิด  ขึDนไดจ้ากการมององคป์ระกอบที /สําคญั  3 องคป์ระกอบ  คือ  ภาพลกัษณ ์ของบริษทั 

หรือองคก์ร (Image of Corporate) ซึ/ งมองไปที/ภาพลกัษณ์ของบริษทัผูผ้ลิต เนื/องจากในแต่ละ 

บริษทัจะมีบุคลิกภาพที/มีความแตกต่างกนัออกไป ซึ/ งภาพลกัษณ์ของบริษทัสามารถแสดงผา่น 

ทางรูปแบบโลโกข้องบริษทั และพฤติกรรมของบริษทั องคป์ระกอบต่อไป คือ ภาพลกัษณ์ของ 

ผูใ้ชสิ้นคา้ (Image of User) เป็นภาพลกัษณ์ที/ผูบ้ริโภคพบเห็นไดจ้ากบุคลิก และลกัษณะของผูใ้ช ้

สินคา้นัDน โดยส่วนใหญ่จะถูกอธิบายดว้ยลกัษณะทางประชากร เช่น อาย  ุระดบัชัDนในสังคม 

ภูมิลาํเนา หรือรูปแบบการดาํรงชีวิต  เป็นตน้  และองคป์ระกอบสุดทา้ย คือ  ภาพลกัษณ์ของ 

ตวัสินคา้ (Image of Product) เป็นภาพลกัษณ์ที /เกิดจากผูบ้ ริโภคมีความเชื/อเกี/ยวกบัลกัษณะ 

ทางกายภาพ  และการใช  ้งานของสินคา้  ซึ/ งอาจสะทอ้นถึงคุณสมบตัิการใชง้านที /แทจ้ริง 

หรือไม่ก็ได ้สอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/ Boulding (1975) ไดใ้ห้ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้่า เป็นความ 

รู้สึกและความรู้ที/แต่ละคนมีต่อสิ/งใดสิ/งหนึ/ ง โดยความรู้ที/มีนัDนจะตอ้งเป็นความรู้ที/บุคคลนัDนได ้

สร้างขึDนมาดว้ยตนเอง ซึ/ งประกอบดว้ยขอ้เท็จจริง เป็นคุณค่าที/บุคคลนัDนจะเป็นผูก้าํหนด โดยแต่ 

ละคนจะเก็บสะสมความรู้เกี/ยวกบัทุกสิ/งทุกอยา่งที/มีอยูร่อบกาย ซึ/ งบุคคลนัDนไดพ้บเจอหรือเห็น 

มาดว้ยตนเอง และมีความเชื/อว่าสิ/งที/เจอนัDนเป็นความจริง เนื/องจากทุกวนันีD เป็นเรื/องง่ายที/คนเรา 

จะพบเจอกบัสิ/งต่าง ๆ มากมาย ทาํให้ไม่สามารถจดจาํ รับรู้ หรือเขา้ใจในทุกสิ/งทุกอยา่งไดเ้สมอ 

ไป ทาํให้คนเห็นภาพในลกัษณะกวา้งและเห็นภาพบางส่วนจากสิ/งที/ไดเ้ห็นไดไ้ม่ครบถว้น ซึ/ งมี 

ความไม่ชดัเจนมากเพียงพอ จึงทาํให้เกิดการตีความหมายในแบบที/ผิด หรือให้ความหมายแก่สิ/ง 

นัDนไดด้ว้ยตนเอง ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

อีกมุมมองหนึ/งโดย  Lane and Keller (1998) ไดอ้ธิบายไวว้ ่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

เกิดจากองคป์ระกอบที/สําคญั  3 องคป์ระกอบ  ไดแ้ก่ องคป์ระกอบทางบุคลิกภาพตราสินคา้ 

(Brand as a Person or Brand Personality) เป็นการเปรียบเทียบตราสินคา้ให ้มีบ ุคลิกลกัษณะ 

เหมือนมนุษย  ์องคป์ระกอบทางพนัธุกรรม (Brand as Genetic Code) เป็นการให้ความสําคญัถึง 

การถ่ายทอดรูปแบบ และลกัษณะของตราสินคา้ไปสู่ตราสินคา้ที/จะทาํการผลิตออกมาในรุ่นต่อไป 

และองคป์ระกอบดา้นความเชื/อ อุดมคติ (Brand as Myth) ซึ/ งเป็นผลมาจากการสั/งสมความเชื/อ 

ในเรื/องต่าง ๆ ที/เกิดขึDนมาแลว้อยา่งยาวนาน โดยไดจ้าํแนกประเภทของการสร้างความเชื/อมโยง 

กบัตราสินคา้ โดยแบ่งออกเป็นอีก 3 ประเภทใหญ่ ๆ ดงัต่อไปนีD  
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 1) การสร้างความเชื/อมโยงตามคุณลกัษณะของสินคา้ (Attribute) สามารถแบ่ง 

ออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ คุณสมบตัิที/เกี/ยวกบัตวัสินคา้ (Item Associated) เป็นคุณสมบตัิที/อยู ่

ในตวัสินคา้ รวมถึงมีความสัมพนัธ์กบัการทาํงานของสินคา้หรือบริการนัDน ๆ โดยไม่สามารถแยก 

จากกนัได  ้และคุณสมบตัิที/ไม่เกี/ยวขอ้งกบัตวัสินคา้ (Item Non-Associated) เป็นคุณสมบตัิภาย 

นอกของสินคา้ ซึ/ งไม่มีผลโดยตรงต่อลกัษณะของสินคา้ หรือมีส่วนเกี/ยวขอ้งกบัการซืDอ การใช ้

สินคา้หรือบริการนัDน ๆ เช่น ราคา บรรจุภณัฑ ์ความรู้สึก รวมถึงบุคลิกของสินคา้ 

 2) การสร้างความเชื/อมโยงตามคุณประโยชน์ของสินคา้ (Benefit) จะสร้าง 

คุณค่าและความหมายเฉพาะบุคคลของผูบ้ริโภคที/คาดหวงัจะไดร้ับจากคุณสมบตัิต่าง ๆ ของตรา 

สินคา้หรือบริการนัDน ๆ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้สามารถแบ่งออก 

เป็น  3 ประการ ไดแ้ก่ คุณประโยชน์ดา้นหนา้ที/ (Functional Benefit) เป็นคุณประโยชน์ที/เกิด 

จากคุณสมบตัิโดยตรงของสินคา้ เช่น โทรศพัทม์ือถือสามารถใชต้ิดต่อพูดคุยเรื/องส่วนตวั เรื/อง 

ธุรกิจไดอ้ยา่งสะดวกทุกที/ที/มีสัญญาณ  ส่วนคุณประโยชน์ดา้นสัญลกัษณ์ (Symbolic Benefit) 

โดยส่วนใหญ่มกัจะมีความสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภค ซึ/ งเป็นประโยชน์ที/ไดร้ับจาก 

ส่วนที/ไม่เกี/ยวขอ้งกบัตวัสินคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิ/ง จากคุณสมบตัิดา้นภาพลกัษณ์ของผูใ้ชสิ้นคา้ 

ในเรื/องของการยอมรับจากสังคม หรือการบ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภค (Self-Expressive 

Benefit) ไปสู่สายตาผูอื้/น เช่น ผูที้/ใชโ้ทรศพัทม์ือถือยี/ห้อโนเกีย แสดงถึงความเป็นตวัของตวัเอง 

เป็นคนทนัสมยั เป็นที/ยอมรับของคนในสังคม เป็นตน้ และคุณประโยชน์ดา้นประสบการณ์ใน 

การใชสิ้นคา้ (Experiential Benefit) เป็นคุณประโยชน์ที/ผูบ้ริโภครู้สึกภายหลงัจากการไดท้ดลอง 

ใชสิ้นคา้หรือบริการนัDน ๆ ซึ/ งเกิดขึDนได ้จากคุณสมบตัิที/เกี/ยวขอ้งกบัสินคา้โดยตรง และไม่เกี/ยว 

ขอ้งกบัสินคา้โดยตรง เช่น โทรศพัทม์ือถือ ยี/ห้อโนเกียมีวิธีการใชง้านไม่ซบัซอ้น การออกแบบ 

รูปทรงขนาดพอเหมาะมือ นํDาหนกัเบา เป็นตน้ 

 3) การสร้างความเชื/อมโยงตามทศันคติต่อตราสินคา้ (Attitude) คือ  การที/ผู ้

บริโภคไดท้าํการประเมินภาพรวมของตราสินคา้หรือบริการนัDน ๆ ซึ/ งทศันคติจะเป็นตวักาํหนด 

รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซืDอตราสินคา้นัDน ๆ ซึ/ งเกิดจากคุณสมบตัิที/ 

หลากหลายของสินคา้ ทัDงนีD  จะขึDนอยูก่บัความแขง็แกร่งของความเชื/อมโยงระหว่างตราสินคา้กบั 

คุณสมบติั และประโยชน์ที/โดดเด่นของสินคา้ รวมถึงความพึงพอใจของคุณสมบติั คุณประโยชน์ 

เหล่านัDน ความเชื/อมโยงระหว่างผูบ้ริโภคกบัทศันคติส่วนนีD  ถือเป็นเพียงการเชื/อมโยงที/ผูบ้ริโภค 

ไดท้าํการประเมินภาพรวมของตราสินคา้เท่านัDน ไม่ไดสื้/อถึงรายละเอียดและความหมายในใจของ 

ผูบ้ริโภคดงัรูปที/ 2.1 
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รูปที/ 2.1 แสดงการสรุปองคป์ระกอบของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

ที/มา: ปรับปรุงจาก Lane & Keller, 1998 

 

แนวค ิดของ  Lane and Keller (1998) เป็ น ที /ยอมร ับและได ม้ ีก ารนําไป ใช ศ้ ึกษ า 

วิจยัโดยศิริกุล สัมฤทธิe นนัท  ์(2561) ศึกษาเรื/อง ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบั 

พฤติกรรมการซืDอเครื/องสําอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยัพบว่า มี 

ความสอดคลอ้งกบัแนวคิดดงักล่าว เนื/องจากปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยรวม พบว่ามี 

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืDอเครื/องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมี 

นยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 

 

 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

(Brand Image) 

คุณสมบติั 

(Attribute) 

คุณประโยชน ์

(Benefit) 

ทศันคติ 

(Attitude) 

ไม่เกี/ยวขอ้งกบัสินคา้ 

(Item Non-Associated) 

(Item Non-Associated) 

เกี/ยวขอ้งกบัสินคา้ 

(Item Associated) 

ดา้นการใชง้าน 

(Functional) 

ดา้นประสบการณ์ในการใ

ชสิ้นคา้ 

(Experience) 

ดา้นสญัลกัษณ์ 

(Symbolic) 

ความรู้ 

(Knowledge) 

การรับรู้ 

(Perception) 

ความเชื/อถือ 

(Beliefs) 
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จากแนวคิดภาพลกัษณ์ตราสินคา้สรุปไดว้่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ หมายถึง ความรู้สึก  

ความเชื/อ หรือสิ/งที/เกิดขึDนอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภคที/มีต่อตราสินคา้ของสินคา้ บริการ หรือ 

องคก์รใดองคก์รหนึ/ ง ซึ/ งอาจจะเกิดขึDนมาจากประสบการณ์ทางออ้มหรือทางตรงที/ไดพ้บเจอมา 

หรือเกิดขึDนจากการรับรู้ขอ้มูลของตราสินคา้นัDน ๆ โดยผูว้ิจยัเลือกศึกษาองคป์ระกอบทัDง 3 ดา้น 

ของ  Lane and Keller (1998) ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะ  คุณประโยชน ์ และทศันคติ เนื /องจาก 

เป็นทฤษฎีที/สามารถใชอ้ธิบายแนวคิดดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ 

ยี/ห้อคลอเส็ทไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎกีารตดัสินใจ 

 

2.4.1 ความหมายของการตดัสินใจ 

 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไว่ว่า เป็นกระบวนการ 

ในการเลือกที/จะกระทาํสิ/งใดสิ/งหนึ/ งจากทางเลือกต่าง ๆ ที/มีอยู ่ซึ/ งผูบ้ริโภคมกัตอ้งทาํการตดัสิน 

ใจในแต่ละทางเลือกของสินคา้หรือบริการนัDน ๆ อยูเ่สมอ โดยจะสามารถเลือกสินคา้หรือบริการ 

จากขอ้มูลและขอ้จาํกดัของแต่ละสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที/มีความสาํคญัอยู ่

ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ส่วนรังสรรค  ์ประเสริฐศรี (2548) ไดก้ล่าวไวว้่า การตดัสินใจ หมายถึง ขัDนตอนการ 

ตดัสินใจ เลือกจากทางเลือกที/มีหลากหลาย โดยมีความคาดหวงัว่าจะสามารถนาํไปสู่ผลลพัท ์

ที/พึงพอใจ หรือเป็นกระบวนการในการเลือกรูปแบบของการปฏิบตัิ เพื/อจดัการกบัปัญหาและ 

โอกาสที/เกิดขึDน ซึ/ งมีความสอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/ณัฎฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2551) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการ 

ของการใชค้วามคิดและการกระทาํในการรับรู้ ศึกษา และการวิเคราะห์ปัญหาหรือโอกาส กาํหนด 

และประเมินทางเลือก รวมไปถึงการเลือกทางเลือกที/จะเหมาะสมที/สุดเพื/อจดัการกบัปัญหาหรือ 

โอกาสที/จะเกิดขึDน สอดคลอ้งกบั 
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ดา้นของ Simon (1960) กล่าวว่า การตดัสินใจ คือ การกาํหนดขอบเขตของนโยบาย 

ทัDงหมด และเป็นภารกิจที/กระจายไปทั/วในระบบการบริหารองคก์าร เช่นเดียวกบัการปฏิบตัิงาน 

นอกจากนีD  การตดัสินใจยงัมีความสัมพนัธ์และเกี/ยวขอ้งกบัทฤษฎีการบริหารโดยทั/วไป โดยจะ 

ตอ้งรวมหลกัการขององคก์ารเพื/อประกนัความถูกตอ้งของการตดัสินใจ ถือเป็นหลกัการที/มีความ 

เที/ยงตรงใชป้ระกนัประสิทธิผลของการปฏิบติังานได ้สอดคลอ้งกบั 

 

ส่วนของ  Shull, Delbecg, and Cummings  (1970) กล่าวว ่า  การตดั  สินใจ  หมายถึง 

กระบ วนก ารท างก ารใช ค้ ว ามค ิด ขอ งมน ุษ ย ที์ /ม ีค ว ามผ ูกพ นั ก บั ป รากฏก ารณ ์ที /เก ิด 

จากบุคคลและสังคม ซึ/ งมีพืDนฐานบนสมมติฐานของขอ้เท็จจริงที/มีคุณค่า และครอบคลุมตวัเลือก 

ที/ไดรั้บการคดัสรรแลว้จากตวัเลือกอื/น ๆ ตามประเด็นและจุดมุ่งหมายที/ผูบ้ริโภคตอ้งการ ซึ/ งสอด 

คลอ้งกนักบั 

 

ขณะที / Harrison (1981) ได ใ้ห ้ความหมายของการตดัสิน ใจไวว้ ่า  ค ือ  กระบวน 

การที/เกี/ยวขอ้งกบัการประเมินทางเลือก หรือตวัเลือกที/จะนําไปสู่การบรรลุเป้าหมายต่าง ๆ 

การคาดคะเนผลที/เกิดจากการเลือกปฏิบติับีบบงัคบัให้ผูที้/ตดัสินใจเลือกทางที/จะปฏิบติั เพื/อให้ส่ง 

ผลต่อการบรรลุเป้าหมายให้ไดม้ากที/สุด สอดคลอ้งกบั 

 

และ  Walter (1978) ได ใ้ห ้ค ว ามหม ายไว ว้ ่า  การต ดัส ิน ใจ  หมายถ ึง  การ เล ือ ก 

กระทาํในสิ/งใดสิ/งหนึ/ งจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ที/มีอยู ่

 

จากแนวคิดการตดัสินใจสรุปไดว้่า การตดัสินใจ หมายถึง รูปแบบหรือกระบวนการทาง 

ความคิดที/เกิดขึDนไดห้ลากหลายวิธีภายในจิตใจของผูบ้ริโภค โดยอาจเกิดขึDนเพื/อตอบสนองต่อ 

ความตอ้งการต่าง ๆ ที/เกิดขึDนและเป็นแนวทางในการบรรลุเป้าหมายของผูบ้ริโภค 

 

2.4.2 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 

Schiffman and Kanuk (2000) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมการ 

แสดงออกในการคน้หา การซืDอ  การใช  ้การประเมิน  และการกาํจดัทิ Dงซึ/ งสินคา้หรือบริการ 

และแนวคิดต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 
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ส่วน Assael (1998) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า หมายถึง กระบวนการ 

ในการซืDอและใชสิ้นคา้ เพื/อตอบสนองต่อความตอ้งการ หรือสร้างความพึงพอใจให้แต่ผูบ้ริโภค 

เอง โดยจะมีการใชก้ระบวนการในการตดัสินใจ ซึ/ งหมายถึงการประมวลผลขอ้มูลที/ไดร้ับมา 

เกี/ยวกบัตราสินคา้นัDน ๆ จากนัDนจึงทาํการพิจารณาตราสินคา้ที/เป็นตวัเลือก และทาํการประเมิน 

ผลก่อนที/จะทาํการตดัสินใจซืDอสินคา้หรือบริการนัDน ๆ ในที/สุด ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ในขณะที/ธชัมน ศรีแก่นจนัทร์ (2544) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวน 

การหรือกิจกรรมที/ประชาชนเขา้ไปมีส่วนร่วม เพื/อการแสวงหา คดัเลือก การซืDอ การใช ้และการ 

ประเมินสินคา้หรือบริการทัDงหลาย เพื/อตอบสนองต่อความตอ้งการและความปรารถนาของตน 

โดยพฤติกรรมเหล่านีD ไม่เพียงแต่แสดงออกทางร่างกาย แต่ยงัหมายถึงกระบวนการที/เกิดขึDนภายใน 

จิตใจของผูบ้ริโภคดว้ย (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2555) 

 

นอกจากนีD  Eagel et al. (1995) กล่าวว่า พฤติกรมผูบ้ริโภค คือ กิจกรรมของผูบ้ริโภคที/ 

เกี/ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้ับการบริโภค และการกาํจดัทิDงของสินคา้และบริการ และยงัรวมไป 

ถึงกระบวนการตดัสินใจในการบริโภคอีกดว้ย ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

Moven and Minor (1998) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงกระบวนการ 

ในการแลกเปลี/ยนและซืDอสินคา้ของผูบ้ริโภคที/เกี/ยวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภค ประสบการณ์ 

และแนวคิดต่าง ๆ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั 

 

ฉตัราพร เสมอใจ (2550) กล่าวไวว้ ่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง พฤติกรรมหรือ 

กระบวนการที/ทาํให้เกิดการตดัสินใจซืDอ การใช ้และการประเมินผลต่อสินคา้หรือบริการของแต่ 

ละบุคคล มีความสําคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ ซึ/ งลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล เมื/อทาํ 

การคน้หา  การซืDอ  การใช  ้การประเม ินผล  หรือจบัจ่ายใชส้อยเกี /ยวกบัสินคา้ห รือบริการ 

โดยมีความคาดหวงัว่าสินคา้หรือบริการเหล่านัDนจะสามารถตอบสนองต่อความรู้สึกนึกคิด และ 

ความตอ้งการของผู ้บริโภคไดอ้ยา่งพึงพอใจ 
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2.4.3 กระบวนการตดัสินใจซืOอ 

 

การตดัสินใจซืDอถือเป็นปัจจยัส่วนหนึ/งของพฤติกรรมผูบ้ริโภค Schiffman and Kanuk 

(1994, p.659) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการในการเลือก 

ซืDอสินคา้จากทางเลือกที/มีตัDงแต่สองทางเลือกขึDนไป โดยผูบ้ริโภคจะทาํการพิจารณาถึงในส่วนที/ 

เกี/ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทัDงดา้นจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ 

ที/เกิดขึDนภายในช่วงระยะเวลาหนึ/ ง ซึ/ งทัDงสองกิจกรรมนีDทาํให้ส่งผลต่อการเกิดการตดัสินใจซืDอ 

และพฤติกรรมการซืDอตามบุคคลอื/น ประกอบไปดว้ยขัDนตอนที/สําคญั คือ การรับรู้ การคน้หา 

ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซืDอ และพฤติกรรมภายหลงัการซืDอ แมผู้บ้ริโภคจะมี 

ความตอ้งการที/แตกต่างกนัไป แต่จะมีรูปแบบการตดัสินใจที/คลา้ยคลึงกนั การศึกษากระบวนการ 

ตดัสินใจซืDอสินคา้ของผูบ้ริโภค ช่วยให้นกัการตลาดสามารถเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้

มากยิ/งขึDน ซึ/ งจะนาํไปสู่การวางแผนการสื/อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยแบ่ง 

ออกเป็น 5 กระบวนการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค ดงัต่อไปนีD  

รูปที/ 2.2 แสดงกระบวนการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค 

ที/มา: ปรับปรุงจากศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541; Kotler, 2003 

 

 1) การรับ รู ้ถ ึงความตอ้งการ  หรือการรับ รู ้ปัญหา  (Problem Recognition) 

จากรูปที/ 2.2 จะเห็นไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภคเริ/มตน้จากการตระหนกัถึง 

ปัญหาหรือความตอ้งการ สามารถเกิดขึDนไดท้ัDงจากสิ/งกระตุน้ภายในและภายนอกสิ/งกระตุน้ที/เกิด 

ขึDนจากภายใน คือ ความตอ้งการทางธรรมชาติของมนุษย ์เช่น ความหิว ความกระหาย หรือความ 

ตอ้งการทางเพศ ส่วนสิ/งกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ โฆษณา การส่งเสริมการขาย หรือโปรแกรม 

การรับรู้ถึง 

ความตอ้งการ 

(Need 

Recognition) 

หรือการ 

รับรู้ปัญหา 

(Problem) 

การคน้หา 

ขอ้มูล 

(Information 

Search) 

การประเมิน 

ผลทางเลือก 

(Evaluation 

of 

Alternative) 

การ 

ตดัสินใจซืDอ 

(Purchase 

Decision) 

พฤติกรรม 

ภายหลงั 

การซืDอ  

(Post 

Purchase 

Behavior) 
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ทางการตลาดต่าง ๆ ที/ถูกสร้างขึDนเพื/อกระตุน้ความสนใจจากผูบ้ริโภค (Kotler, 2000) ซึ/ งมีความ 

สอดคลอ้งกบั Solomon (2002) ไดก้ล่าวว่า การตระหนกัรับรู้ถึงปัญหาจะเกิดขึDน เมื/อผูบ้ริโภครับรู้ 

ถึงความแตกต่างระหว่างสถานะที/เป็นอยูข่องตนกบัสภาะที/ตนปรารถนา อาจเกิดขึDนไดม้ากมาย 

หลากหลายแนวทาง เช่น เกิดจากสินคา้ที/ใชอ้ยูห่มด หรือสินคา้นัDนไม่สามารถตอบสนองต่อ 

ความตอ้งการได ้หรือมีความตอ้งการใหม่เกิดขึDน ในสถานการณ์เหล่านีD  นกัการตลาดจึงสามารถ 

ใชเ้ป็นช่องทางในการบอกให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาได  ้โดยการสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้ง 

การใชสิ้นคา้หรือบริการนัDน ๆ โดยไม่ไดเ้จาะจงว่าเป็นตราสินคา้ใด 

 2) การคน้หาขอ้มูล  (Information Search) เมื /อผูบ้ ริโภคตระหนกัถึงปัญหา 

ว่าเกิดความจาํเป็นตอ้งซืDอหรือบริโภคสินคา้ เพื/อตอบสนองต่อความตอ้งการของตนแลว้ ขัDนตอน 

ต่อมาผูบ้ริโภคจะทาํการแสวงหาขอ้มูล เริ/มจากขอ้มูลภายใน คือ ขอ้มูลจากความทรงจาํระยะยาว 

ในสินคา้หรือบริการที/เป็นประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในอดีตที/ผา่นมา ซึ/ งถา้ขอ้มูลเหล่านัDนมีเพียง 

พอ ผูบ้ริโภคก็ไม่จาํเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มูลภายนอก คือ การคน้หาจากโฆษณาสินคา้ พนกังาน 

ขาย แต่ถา้มีขอ้มูลไม่เพียงพอผูบ้ริโภคก็จะทาํการคน้หาขอ้มูลภายนอก เพื /อนาํไปใชป้ระกอบ 

การตดัสินใจต่อไป  (Schiffman & Kanuk, 2000) ซึ/ งสอดคลอ้งกบั  Eagel et al. (1995) กล่าวว่า 

ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการขอ้มูลในปริมาณที/มากกว่า และมีการคน้หาขอ้มูลจากหลากหลายแหล่งจาก 

การซืDอสินคา้ประเภทนัDนในครัD งแรก แต่ในการซืDอสินคา้ครัD งถดัไปการหาขอ้มูลอาจนอ้ยลง 

 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในขัDนต่อมา ผูบ้ริโภค 

จะทาํการประเมินทางเลือกจากพืDนฐานความเชื/อและความรู้ที/ผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้ เพื/อเลือกทาง 

เลือกที/เห็นว่ามีความเหมาะสม โดยทาํการพิจารณาจากคุณสมบตัิของแต่ละตราสินคา้ ผูบ้ริโภค 

จะประเมินตราสินคา้จากคุณสมบติัที/ผูบ้ริโภคเห็นว่ามีความสาํคญัที/สุด และตรงกบัความตอ้งการ 

ของตนเองมากที/สุด  (Kotler, 2000) ทัDงนีDสอดคลอ้งกบั  Schiffman and Kanuk (2000) ที /กล่าว 

ไวว้่า เมื/อผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเพียงพอต่อการตดัสินใจแลว้ผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบสินคา้ 

บริการ และตราสินคา้ต่าง ๆ ซึ/ งเป็นตวัเลือก เพื/อที/จะทาํการเลือกสิ/งที/มีความเหมาะสมมากที/สุด 

ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีเกณฑที์/ใชใ้นการประเมิน ไดแ้ก่ ราคา ขนาด 

หรือการรับประกนัคุณภาพ เป็นตน้ 

 4) การตดัสินใจซืDอ  (Purchase Decision) ภายหลงัจากที /ผู บ้ ริโภคทําการ 

ประเมินตวัเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจเลือกตราสินคา้ที/มีความชื/นชอบมากที/สุด 

ซึ/ งจะนาํไปสู่ขัDนตอนการตัDงใจซืDอและไปสู่การตดัสินใจซืDอในที/สุด ขณะที/ Berkman, Linquest, 

and Sirgy (1997) ไดก้ล่าวไวว้ ่า ความตัDงใจซืDอเป็นองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมของทศันคติ 

ที/สามารถทาํนายพฤติกรรมการซืDอสินคา้ ไดดี้กว่าความเชื/อและความรู้สึก สอดคลอ้งกบั Howard 
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(1994) ไดก้ล่าวไวว้่า ความตัDงใจซืDอเป็น กระบวนการที/เกี/ยวขอ้งกบัจิตใจที/บ่งบอกถึงการวางแผน 

การของผูบ้ริโภคที/จะซืDอตราสินคา้หนึ/ งในช่วงเวลาหนึ/ ง ทัDงนีD  ความตัDงใจซืDออาจเกิดขึDนมาจาก 

ทศันคติที/มีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค และความมั/นใจในการประเมินตราสินคา้ของผูบ้ริโภคที/ 

ผา่นมา  นอกจากนีD  East (1997) ยงัไดก้ล ่าวว ่า  พฤติกรรมการซืDอจะสามารถทํานายไดจ้าก 

ความตัDงใจซืDอหรือจากการที/บุคคลประเมินความเป็นไปไดจ้ากการซืDอ ซึ/ งสอดคลอ้งกบั Whitlark, 

Geurts, and Swenson (1993) ที/กล่าวว่า ความตัDงใจซืDอสามารถใชใ้นการทาํนายพฤติกรรมการซืDอ 

ไดอ้ยา่งแม่นยาํ โดยความตัDงใจซืDอจะสามารถแบ่งแยกได ้ระหว่างผูที้/คาดว่าจะซืDอและผูที้/จะไม่ซืDอ 

แต่อยา่งไรก็ตาม ความตัDงใจซืDออาจไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืDอเสมอไป เนื/องจากอาจจะมีปัจจยั 

อื/น ๆ เขา้มาแทรกระหว่างการตดัสินใจซืDอได ้

 5) พฤติกรรมหลงัการซืDอ (Post Purchase Behavior) ในขัDนตอนสุดทา้ยของ 

กระบวนการตดัสินใจซืDอของผูบ้ ริโภค  คือ  หลงัจากที/ผูบ้ ริโภคไดท้ ําการซืDอสินคา้นัDนแลว้ 

ผูบ้ริโภคจะเกิดประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นัDน ๆ โดยจะทาํการประเมินว่าสินคา้นัDนสามารถ 

ตอบสนองต่อความตอ้งการและความคาดหวงัที/ผูบ้ริโภคตอ้งการไดห้รือไม่ ซึ/ งจะส่งผลต่อแนว 

โนม้ในการตดัสินใจซืDอในครัD งต่อไป ถา้หากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อตราสินคา้นัDน ก็จะมี 

แนวโนม้สูงที/ผูบ้ริโภคจะทาํการซืDอสินคา้นัDนซํD าอีก ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้นัDนไม่สามารถ 

ตอบสนองต่อความตอ้งการหรือความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้แนวโนม้การซืDอตราสินคา้เดิมใน 

ครัD งต่อไปก็จะลดลง และมีแนวโนม้ที/จะเปลี/ยนไปซืDอสินคา้ของตราสินคา้อื/นแทน (Kotler, 2003) 

ซึ/ งสอดคลอ้งกบั Schiffman and Kanuk (2000) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมหลงัการซืDอถือเป็นสิ/ง 

ที/มีความสําคยัต่อผูบ้ริโภค คือ จะสามารถช่วยลดความไม่มั/นใจ หรือความสงสัยของผูบ้ริโภค 

ที/อาจเกิดขึDนไดจ้ากการตดัสินใจเลือกซืDอสินคา้หรือบริการนัDน ๆ แลว้ นกัสื/อสารการตลาดจึง 

จาํเป็นตอ้งทาํการสื/อสารอยา่งต่อเนื/อง เพื/อสร้างความมั/นใจ และลดความขดัแยง้ที/อาจเกิดขึDนใน 

จิตใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากการซืDอสินคา้ ไดแ้ก่ ความกดดนัหรือความเครียดจากการที/สินคา้ 

ไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ หรือไม่เป็นไปตามที/คาดหวงั 
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2.5 งานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

 

2.5.1 งานวจิยัเกี$ยวกบัปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 

พชัราภรณ์ พร่องพรมราช (2559) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ 

พรีเมี/ยมแบรนด  ์(Premium Brand) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีกลุ่ม 

ตวัอยา่งจาํนวน 405 คนในการตอบแบบสอบถาม โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครื/องมือ 

ในการวิจยั ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ รายไดต้่อเดือน ระดบัการศึกษา 

และอาชีพที/แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้พรีเมี/ยมแบรนด  ์(Premium Brand) ของ 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่ต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 

 

กชกร สุวะจนัทร์ (2557) ศึกษาเรื/อง กลยทุธ์ทางการตลาดที/มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซืDอสินคา้แฟชั/นของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งในการตอบ 

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศและอายทีุ/แตกต่าง 

กนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอสินคา้แฟชั/นของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีไม่ต่าง

กนั ส่วนปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพสมรส อาชีพ รายได  ้และการศึกษาที/แตกต่างกนั 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอสินคา้แฟชั/น ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.01 

 

อุมาภรณ์ ภาคาแพทย  ์(2557) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้สาํเร็จ 

รูปของผูบ้ริโภคในตลาดคา้ปลีก กรณีศึกษาศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินั/ม แฟชั/นมอลล ์โดยมีกลุ่มตวั 

อยา่งจาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื/องมือในการวิจยั ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนใหญ ่ซืDอ เสืDอผ า้ที /ศ ูนยก์ารคา้เดอะแพลทินั /ม  แฟชั /นมอลลใ์น  1 เด ือน  จํานวน  1 ครัD ง 

โดยไม ่ม ีก ําหนดวนั ที /แน ่นอน  จากสมมต ิฐาน ที / 1 พบว ่า  ปัจจ ยัส่วนบ ุคคล  ได แ้ก ่ เพศ 

ระดบัการศึกษา สถานภาพ และภูมิลาํเนา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้สําเร็จรูป 

โดยภูมิลาํเนามีความสัมพนัธ์สูงที/สุด อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 

 

จงรัก ใจโต (2558) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัที/มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้สาํเร็จรูปตรา 

สินคา้ไทยที/ผลิตภายในประเทศของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชแ้บบสอบถามลกัษณะ 

ตรวจสอบรายการ และสอบถามความคิดเห็นกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 384 คน ผลการวิจยัพบว่า 
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ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซืDอเสืDอผา้ที/มีสีสัน รูปแบบเหมาะสมกบับุคลิกภาพ ราคาคุม้ค่าและ 

มีความเหมาะสมกบัเนืDอผา้ มีการออกแบบที/ทนัสมยัตามสมยันิยม จากสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภค 

ที/มีเพศต่างกนัตดัสินใจซืDอเสืDอผา้โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดต่างกนั และผูบ้ริโภคที/มีเพศ 

อาย ุอาชีพ และรายไดต้่อเดือนที/ต่างกนัตดัสินใจซืDอเสืDอผา้โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางจิตวิทยาต่างกนั 

 

เยาวภา ปฐมศิริกุล, โชติรัส ชวนิชย,์ เริ/ม แจ่มใส, และรัฐพล สันสน (2560) ศึกษาเรื/อง 

พฤติกรรมการซืDอ และโอกาสในการตดัสินใจซืDอสินคา้กลุ่มเสืDอผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอาย ุ

ในประเทศไทย มีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 580 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถาม ผลการวิจยั 

พบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นเพศ การศึกษา รายได ้ และแหล่งที/มาของรายไดที้/ 

แตกต่างกนัส่งผลต่อโอกาสการซืDอเสืDอผา้ชุดทาํงาน ชุดลาํลอง และรองเทา้เพื/อสุขภาพต่างกนั 

 

จิรเดช สมจิตรนึก (2556) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัที/มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ 

มือสองของประชาชนในเขตดอนเมือง ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที/แตกต่างกนั 

มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้มือสองของประชาชนในเขตดอนเมืองไม่ต่างกนั ยกเวน้ 

อาชีพที/แตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้มือสองของประชาชนในเขตดอนเมือง

ดา้นการคน้หาขอ้มูลต่างกนั 

 

ธนากาญจน์ ดวงใน และกนกพร ชยัประสิทธิe  (2561) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัทางการตลาด 

ที/มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืDอสินคา้ในศูนยแ์ฟชั/นคา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชั/นมอลล ์โดยมี 

กลุ ่มตวัอยา่งจาํนวน  400 คน  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ  อาย  ุรายไดเ้ฉลี/ย 

ต่อเดือนมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืDอสินคา้ในศูนย ์แฟชั/นคา้ส่งเดอะแพลทินมั แฟชั/นมอลล ์

ต่างกนั 

 

เกศินี สุตตาสอน (2559) ศึกษาเรื/อง รูปแบบการประชาสัมพนัธ์บนเฟสบุ๊กที/มีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้แฟชั/นของกลุ่มเฟสบุ๊ก ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

ดา้นเพศ อาย  ุระดบัการศึกษา และอาชีพที/แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้แฟชั/นบน 

เฟสบุ๊กไม่ต่างกนั ส่วนรายไดเ้ฉลี/ยต่อเดือนที/แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้แฟชั/นบน 

เฟสบุ๊กต่างกนั 
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นพจกรณ์ สายะโสภณ  (2561) ศึกษาเรื/อง กลุ ่มอา้งอิงและรูปแบบการดาํเนินชีวิตที/ 

ส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซืDอเครื/องแต่งกายแนวสปอร์ต ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชั/นวาย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอาย  ุรายไดข้อง 

ตนเองเฉลี/ยต่อเดือน อาชีพ และสถานภาพที/แตกต่างกนัส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซืDอเครื/อง 

แต่งกายแนวสปอร์ตของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชั/นวายในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 

 

อรุณศรี  ตนัอรชร  (2557) ศึกษาเรื/อง  การจดัแสดงสินคา้แฟชั /นของร้านในห ้าง 

สรรพสินคา้ที/มีผลต่อการตดัสินใจซืDอสินคา้ของลูกคา้ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น 

อายแุละรายไดเ้ฉลี/ยต่อเดือนที/แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซืDอสินคา้แฟชั/น และการจดัแสดง 

สินคา้ในตูโ้ชวห์นา้ร้านต่างกนั ส่วนดา้นเพศ ระดบัการศึกษา และอาชีพที/แตกต่างกนัมีผลต่อการ 

ตดัสินใจซืDอสินคา้แฟชั/น และการจดัแสดงสินคา้ในตูโ้ชวห์นา้ร้านไม่ต่างกนั 

 

Alooma and Lawan (2013) ศึกษาเรื/อง  Effects of Consumer Demographic Variables 

on Clothes Buying Behavior in Borno State, Nigeria หรือการตดัสินใจ ซืDอเสืDอผา้ในรัฐบอร์โน 

ประเทศไนจีเรีย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอาย  ุเพศ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ  และรายไดเ้ฉลี/ยต่อเดือนที/แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืDอเสืDอผา้ของผูบ้ ริโภค 

ในรัฐบอร์ โนประเทศไนจีเรียต่างกนั 

 

2.5.2 งานวจิยัเกี$ยวกบัการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

นลินมาส เหล่าวิวฒัน์ (2556) ศึกษาเรื/อง กลยทุธ์การสื/อสารการตลาด การเปิดรับขอ้มูล 

ข่าวสาร ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการตดัสินใจซืDอเสืDอผา้แฟชั/นประเภทแฟชั/นรวดเร็ว มีวิธี 

การวิจยั 2 ส่วน คือ การวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิจยัจากเอกสารของตราสินคา้ ZARA H&M และ 

UNIQLO ไดแ้ก่ การโฆษณาทางสื/อสิ/งพิมพ  ์สื/ออิเลก็ทรอนิกส์ กิจกรรมส่งเสริมการขาย และ 

เวบ็ไซตห์ลกัของตราสินคา้ การวิจยัอีกหนึ/ งวิธี คือ การวิจยัเชิงสาํรวจ โดยใชแ้บบสอบถามในการ 

เก ็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ ่มตวัอยา่ง จาํนวน  400 คน  ผลการวิจยัพบว่า ตราสินคา้ UNIQLO 

ใชก้ลยทุธ์การสื/อสารการตลาดมากที/สุด โดยเนน้การใชโ้ฆษณาทางสื/อสิ/งพิมพแ์ละสื/ออิเลก็ทรอ 

นิกส์จาํนวนมาก 
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องัศุมิฬย  ์ธีระสกุลธาดา (2558) ศึกษาเรื/อง การตลาดแบบบูรณาการของผลิตภณัฑ ์

ชุดชัDนในสตรีที/ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑชุ์ดชัDนในสตรีในกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบ 

สอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนใหญ่นิยมซืDอผลิตภณัฑช์ุดชัDนในสตรีจากการเลือกผูข้าย และทาํการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์

ก่อนซืDอ นิยมซืDอชุดชัDนในในช่วงจดัรายการลดราคา กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญัในภาพรวมมาก 

ที/สุด คือ ดา้นการขายโดยบุคคล รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย เมื/อจาํแนกประเภทพฤติกรรม 

การตดัสินใจซืDอชุดชัDนในสตรี พบว่า มีระดบัการตดัสินใจซืDอดา้นการเลือกผูข้ายมากที/สุด รองลง 

มา คือ เลือกจากตวัสินคา้ จากสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้นการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ของผลิตภณัฑช์ุดชัDนในสตรี  ไดแ้ก่ การโฆษณา  การขายโดยบุคคล  การส่งเสริมการขาย 

การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดแบบทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืDอชุด 

ชัDนในสตรี ที/ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

ศิริลกัษณ์ ชูจิตร (2560) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการที/มีผล 

ต่อการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑข์องบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ในร้านบิวเทรี/ยม สาขาสยาม 

สแควร์ โดยใชก้ลุ ่มตวัอยา่งจาํนวน  400 คน  และใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการในดา้นการโฆษณามีผลกบัการตดัสิน 

ใจซืDอของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑข์องบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ในร้านบิวเทรี/ยม สาขาสยาม 

สแควร์มากที/สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัการสื/อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัการตดั 

สินใจซืDอผลิตภณัฑ  ์ของบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ในร้านบิวเทรี/ยม สาขาสยามสแควร์ 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ 0.05 แต่สาํหรับดา้นโฆษณา และดา้นการขายโดยใชบุ้คคล ไม่มีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑข์องบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ในร้านบิวเทรี/ยม 

สาขาสยามสแควร์ 

 

ชลวรรณ ศนัสยะวิชยั (2557) ศึกษาเรื/อง ความคิดเห็นต่อเครื/องมือที/ใชใ้นการสื/อสาร 

ทางการตลาดแบบบูรณาการ ที/มีผลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ประเภทเครื/องแต่งกายผา่นเฟสบุ๊ก 

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อเครื/องมือที/ใชใ้นการสื/อสารทางการตลาดแบบบูรณา 

การในดา้นการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืDอสินคา้ประเภท

เครื/องแต่งกายผา่นเฟสบุ๊ก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05 
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Vuorio (2010) ศึกษาเรื/อง Marketing Communication in Finnish Industrial Companies 

หรือ การสื/อสารการตลาดของกลุ่มบริษทัอุตสาหกรรมในประเทศฟินแลนด  ์ผลการ วิจยัพบว่า 

เครื/องมือการสื/อสารการตลาดแบบบูรณาการดา้นการขายโดยบุคคล  การประชา สัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรง  การประชาส ัมพนัธ ์ และการโฆษณา  ท ุกปัจจยัล ว้นม ีความส ัมพนัธ์ 

กบัการดาํเนินงานของกลุ่มบริษทัอุตสาหกรรมในประเทศฟินแลนด  ์ซึ/ งปัจจยัดา้นการขายโดย 

บุคคลถือว่ามีความสาํคญัที/สุดเป็นอนัดบัแรก 

 

2.5.3 งานวจิยัเกี$ยวกบัปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

ศิริกุล สัมฤทธิe นนัท  ์(2561) ศึกษาเรื/อง ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบั 

พฤติกรรมการซืDอเครื/องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภค 

เพศหญิงที/เคยซืDอหรือเคยใชเ้ครื/องสาํอางเกาหลีในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 410 คน ผลการศึกษา 

พบว่า ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืDอเครื/องสาํอาง 

เกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ทัDงในดา้นของคุณลกัษณะ ดา้นคุณประโยชน์ และดา้น 

ทศันคติ เมื/อไดพ้ิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นคุณลกัษณะของสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 

การซืDอเครื/องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครดา้นความถี/ในการซืDอ สถานที/เลือก 

ซืDอและเหตุผลที/ตดัสินใจซืDอ ในดา้นคุณประโยชน์ของสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืDอ 

เครื/องสําอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครดา้นความถี/ในการซืDอ และเหตุผลที/ตดัสิน 

ใจซืDอ ส่วนดา้นทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืDอเครื/องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคใน 

กรุงเทพมหานคร ดา้นโอกาสในการซืDอ สถานที/เลือกซืDอ บุคคลที/มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอ 

เหตุผลที/ตดัสินใจซืDอ และปัจจยัที/เลือกซืDอ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที/ระดบั 0.05  

 

สุกญัญา สุทธิวิเศษพงศ ์(2553) ศึกษาเรื/อง การตระหนกัรู้และการตดัสินใจของผูเ้ลือก 

ซืDอสินคา้เสืDอผา้ตรา Zara : ศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทย มีกลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชากรที/อาศยั 

อยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 14 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยใช ้

คาํถามเกี/ยวกบัการตระหนกัรู้ ทศันคติ พฤติกรรม การแสดงความคิดเห็นต่อสินคา้และบริการ 

ผลการศึกษาพบว่า เสืDอผา้ตราสินคา้ Zara เป็นที/รู้จกัของบุคคลทั /วไปแต่จาํกดัอยูใ่นผูบ้ริโภค 

ที/มาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้เท่านัDน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดว่าเสืDอผา้ตราสินคา้ Zara เป็นเสืDอ 

ผา้แฟชั/นที/ทนัสมยั และมีราคาสมเหตุสมผล นอกจากนัDนยงัให้ความสาํคญักบับรรยากาศภายใน 

ร้าน และการแต่งกายของพนกังานอีกดว้ย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความภูมิใจเมื/อไดใ้ชเ้สืDอผา้ตรา 
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สินคา้ Zara และมีการชื/นชมใน ตราสินคา้หลงัจากประสบการณ์การซืDอและใชเ้สืDอผา้ตราสินคา้ 

Zara สิ/งสําคญัที/ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืDอเสืDอผา้ตราสินคา้ Zara คือ ความพึงพอใจในคุณภาพ 

สินคา้ รูปแบบ ราคาสินคา้ และการแต่งกายที/ดีของพนกังาน ถึงแมจ้ะไม่ไดม้ีการจดัโปรโมชั/น  

ใด ๆ ก็ตาม 

 

อคัร์วิชญ  ์เชืDออารย  ์และณักษ  ์กุลิสร์ (2556) ศึกษาเรื/อง ปัจจยัที/มีผลต่อความภกัดีใน 

แบรนด  ์Greyhound ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ใชก้ารเก็บแบบสอบถามเป็นเครื/องมือ 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยไดท้าํการศึกษาปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ภาพลกัษณ์ตรา 

สินคา้ การรับรู้ตราสินคา้ ความตัDงใจในการซืDอ คุณค่าตราสินคา้ และความภกัดีในตราสินคา้ 

มีกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคที/ใชห้รือเคยซืDอสินคา้ Greyhound จาํนวน 400 คน จากผลการศึกษา 

พบว่า ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีต่อตราสินคา้ของตราสินคา้ 

Greyhound ตราสินคา้ที/มีภาพลกัษณ์ที/ดีและมีการสร้างภาพลกัษณ์อยา่งต่อเนื/อง ทาํให้ผูบ้ริโภค 

เก ิดความภาคภ ูม ิใจและมีความมั /นใจในตราสินคา้ที /เล ือก  ซึ/ งผูบ้ ริโภคมองว ่าตราสินคา้ 

Greyhound เป็นสินคา้ที/นาํสมยั มีคุณภาพ และมีชื/อเสียงเป็นที/ยอมรับในสังคม 

 

Rowley (2009) ศึกษาเรื/อง  กลยทุธ์การสร้างตราสินคา้ออนไลน์ของเสืDอผา้แฟชั /น 

ประเทศองักฤษ มีวตัถุประสงคเ์พื/อศึกษาการสร้างตราสินคา้ออนไลน์ และช่องทางการขายสินคา้ 

ออนไลน์ที/จะใชส้ําหรับตราสินคา้ ซึ/ งการศึกษาครัD งนีD จะเนน้ความหลากหลายของช่องทางผูค้า้ 

ปลีกในประเทศองักฤษ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูค้า้ปลีกเสืDอผา้บนเวบ็ไซตก์บัร้านคา้ที/ขายปลีกเสืDอผา้ 

แฟชั/น 3 ร้าน จากการศึกษาพบว่า การให้ขอ้มูลเกี/ยวกบัคุณประโยชน์แก่ลูกคา้ รายละเอียดของ 

สินคา้ที/ชดัเจน เช่น ไซซ์ หรือขนาดรูปแบบ ตราสินคา้ที/ตอ้งแสดงให้เห็นถึงคุณค่าของสินคา้ 

ในช่องทางการขายออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซืDอของกลุ่มลูกคา้ นอกจากนัDนยงัสามารถสร้าง 

ความสัมพนัธ์และใชช้่องทางทางการตลาดเพื/อกระตุน้ความสนใจของกลุ่มลูกคา้ โดยการใชข้อ้ 

ความที/ดึงดูดใจในการนาํเสนอสินคา้ไดอี้กดว้ย 

 

Malik (2013) ศ ึก ษ า เ รื /อ ง  Impact of Brand Image and Advertisement on Customer 

Buying Behavior ผลการว ิจ ยัพบว ่า  ภาพล กัษณ ์ตราสินค า้และการโฆษณ าม ีผลต ่อการ 

ตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค เนื/องจากภาพลกัษณ์ที/ดีของตราสินคา้สามารถเปลี/ยนแปลงพฤติกรรม 

ของผูบ้ริโภคไปในทางที/ดีได ้โดยมีการใชโ้ฆษณาเป็นแรงจูงใจ และสร้างแรงผลกัดนัให้ผูบ้ริโภค 

มีทศันคติที/ดีต่อตราสินคา้ได ้



 

บทที$ 3 

 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

การวิจยั “ปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตรา 

สินคา้ที0ส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี 0ห ้อคลอเส็ท” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative 

Research) มีเครื0องมือที0ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เพื0อทาํการวิเคราะห์ถึงปัจจยัที0ส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท โดยผูว้ิจยัไดก้าํหนด 

แนวทางในการดาํเนินการวิจยั ดงัต่อไปนีE  

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เครื0องมือที0ใชใ้นการวิจยั 

3.3 การทดสอบคุณภาพของเครื0องมือที0ใชใ้นการวิจยั 

3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5 ตวัแปรที0ใชใ้นการวิจยั 

3.6 สถิติที0ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

 

3.1.1 ประชากรที$ใช้ในการวิจัย 

 

ประชากรที0ตอ้งการศึกษาในงานวิจยัครัE งนีE  คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที0เคยซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อ 

คลอเส็ท ซึ0 งไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรที0แน่นอนได ้เนื0องจากแบรนดเ์สืEอผา้คลอเส็ทไม่ได ้

มีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้หรือสถิติของผูที้0เขา้มาใชบ้ริการไว ้

 

3.1.2 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

 

การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครัE งนีE  สามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรการหากลุ่มตวัอยา่ง 

กรณีที 0ไม่ทราบจาํนวนประชากรที0แน่นอนของ Cochran (1953) โดยกําหนดระดบัค่าความ 

เชื0อมั0นร้อยละ 95 และระดบัค่าความคาดเคลื0อนร้อยละ 5 โดยมีสูตรในการคาํนวณดงัต่อไปนีE  
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   n = 
!(#$!)&'

('    

 

ประชากรที0ตอ้งการศึกษาในงานวิจยัครัE งนีE  คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที0เคยซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อ 

คลอเส็ท ซึ0 งไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรที0แน่นอนได ้เนื0องจากแบรนดเ์สืEอผา้คลอเส็ทไม่ได ้

มีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้หรือสถิติของผูที้0เขา้มาใชบ้ริการไว ้

 

เมื0อ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 P แทน สัดส่วนของประชากร มีค่าเท่ากบั 0.5 

 Z แทน ระดบัความมั0นใจที0ผูว้ิจยักาํหนดที0ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ เช่น

  Z ที0ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.10 ระดบัความเชื0อมั 0น  90% เท่ากบั  1.65

  Z ที0ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ระดบัความเชื0อมั0น 95% เท่ากบั 1.96 

  Z ที0ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 ระดบัความเชื0อมั0น 99% เท่ากบั 2.58 

 d แทน ค่าความคลาดเคลื0อนของกลุ่มตวัอยา่ง จะตอ้งมีความสอดคลอ้ง 

  กบัค่า Z ที0ระดบัความเชื0อมั0นนัEน เช่น 

  ระดบัความเชื0อมั0น 90% ค่าความคลาดเคลื0อนเท่ากบั 0.10 

  ระดบัความเชื0อมั0น 95% ค่าความคลาดเคลื0อนเท่ากบั 0.05 

  ระดบัความเชื0อมั0น 99% ค่าความคลาดเคลื0อนเท่ากบั 0.01 

 

แทนค่าสูตร ดงันีE   

 

    n = 
!.#(%&!.#)%.()*

!.!#*        

 

     n = 
!.#$!%
!.!!&'     

 

     n = 384.16 หรือ 384 คน 

 

 

 

 



 43 

จากการคาํนวณกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรขา้งตน้ ตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทัEงหมด 384 

คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีค่าความคลาดเคลื0อนที0ยอมให้เกิดขึEนไดไ้ม่เกินร้อยละ 

5 ที0ระดบัความเชื0อม ั0นร้อยละ 95 และเพื0อเพิ0มความน่าเชื0อถือและทาํการป้องกนัความผิดพลาด 

ของขอ้มูลในการเก็บแบบสอบถามในครัE งนีE  ผูว้ิจยัจึงทาํการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 

เพิ0มเป็นจาํนวนทัEงหมด 400 ชุด 

 

3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่างและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 

 

ขัEนตอนที0 1 ทาํการเลือกกลุ ่มตวัอยา่ง โดยกาํหนดกรอบในการเก็บขอ้มูลจากห้าง 

สรรพสินคา้ที0มีหนา้ร้านเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ทวางจาํหน่ายอยูจ่าํนวน 5 แห่ง ไดแ้ก่ ห้างสรรพสินคา้ 

สยามเซ็นเตอร์ ห้างสรรพสินคา้สยามพารากอน ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลชิดลม ห้างสรรพสินคา้ 

ดิเอม็โพเรียม และห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลลาดพร้าว 

 

ขัEนตอนที0 2 ทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Non-probability 

Sampling) โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกาํหนดการเลือก 

กลุ่มตวัอยา่งตามสัดส่วนของจาํนวนห้างสรรพสินคา้ทัEง 5 แห่ง ที0มีหนา้ร้านเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท 

วางจาํหน่ายอยูเ่ทียบกบัจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที0ตอ้งการจาํนวนทัEงหมด 400 คน 

 

ตารางที0 3.1 แสดงจาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงที0ใชใ้นการเก็บแบบสอบถาม 

ห้างสรรพสินคา้ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง(คน) 

สยามเซ็นเตอร์ 80 

สยามพารากอน 80 

เซ็นทรัลชิดลม 80 

ดิเอม็โพเรียม 80 

เซ็นทรัลลาดพร้าว 80 

รวม 400 
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ขัEนตอนที0 3 จากขอ้มูลในตารางที0 3.1 เพื 0อให้การเก็บขอ้มูลมีความครบถว้นสมบูรณ์ 

และตรงกบักลุ่มตวัอยา่งในการทาํวิจยัมากที0สุด ผูว้ิจยัจึงไดท้าํการแบ่งสัดส่วนพืEนที0ของห้างสรรพ 

สินคา้ในการเก็บแบบสอบถามตามขอ้มูลที0ไดด้งันีE  ห้างสรรพสินคา้สยามเซ็นเตอร์ จาํนวน 80 คน 

ห้างสรรพสินคา้สยามพารากอน จาํนวน 80 คน ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลชิดลม จาํนวน 80 คน 

ห้างสรรพสินคา้ดิเอม็โพเรียม จาํนวน 80 คน และห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลลาดพร้าว จาํนวน 80 

คน ทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยกาํหนดคุณสมบตัิของกลุ่มตวัอยา่งให้มีความเหมาะสม คือ ผูที้0 

เคยซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ทในห้างสรรพสินคา้ทัEง 5 แห่ง จนไดค้รบตามจาํนวนที0ตอ้งการใชใ้น 

การวิจยั จาํนวนทัEงหมด 400 คน 

 

3.2 เครื$องมือที$ใช้ในการวจิยั 

 

การวิจยัเรื0องปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสิน

คา้ที0ส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท มีเครื0องมือที0ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลใน 

การวิจยัครัE งนีE  คือ  แบบสอบถาม  (Questionnaire) โดยเป็นลกัษณะขอ้คาํถามแบบปลายปิด 

(Closed-ended Questions) ซึ0 งผูว้ ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามขึEนมาจากขอ้มูลที 0ไดศ้ ึกษากรอบ 

แนวคิด การทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎี และเอกสารงานวิจยัที0เกี0ยวขอ้งมาประยกุตเ์ป็นขอ้คาํถาม 

ประกอบดว้ย 5 ส่วน ดงัต่อไปนีE  

 

ส่วนที0 1 แบบสอบถามเกี0ยวกบัขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล มีลกัษณะขอ้คาํถาม 

แบบปลายปิด  (Closed-ended Questions) โดยมีขอ้ค ําถามที 0ม ีค ําตอบให ้เล ือกหลายคําตอบ 

(Multiple Choice Questions) จาํนวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย 

 

 1) อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 2) อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 3) รายไดส้่วนบุคคลต่อเดือน  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั 

(Ordinal Scale) 

 4) สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 5) การศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
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ส่วนที0 2 แบบสอบถามเกี0ยวกบัขอ้มูลดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยมี 

ลกัษณะขอ้คาํถามแบบปลายปิด  (Closed-ended Questions) แบบเลือกตอบเพียงคาํตอบเดียว 

จากคาํตอบที0ให้เลือกมากกว่า 2 คาํตอบขึEนไป (Checklist) จาํนวน 20 ขอ้ ประกอบดว้ย 

 

 1) ดา้นการโฆษณา   4 ขอ้ 

 2) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 4 ขอ้ 

 3) ดา้นการส่งเสริมการขาย  4 ขอ้ 

 4) ดา้นการประชาสัมพนัธ์  4 ขอ้ 

 5) ดา้นการตลาดทางตรง  4 ขอ้ 

 รวม     20 ขอ้ 

 

ใชม้าตรวดัแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยมีการแบ่งระดบัความคิดเห็น 

ต่อปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการออกเป็น 5 ระดบั (Likert Scale) คือ มากที0สุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยที0สุด ดงันีE  

 

 มากที0สุด มีค่าเท่ากบั 5 คะแนน 

 มาก  มีค่าเท่ากบั 4 คะแนน 

 ปานกลาง มีค่าเท่ากบั 3 คะแนน 

 นอ้ย  มีค่าเท่ากบั 2 คะแนน 

 นอ้ยที0สุด มีค่าเท่ากบั 1 คะแนน 

 

โดยแบ่งช่วงการแปรผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัEน (Class Interval) แบ่งเกณฑ ์

การให้คะแนนออกเป็น 5 ระดบั คะแนนสูงสุดคือ 5 คะแนน และคะแนนตํ0าสุด คือ 1 คะแนน 

หาค่ากึ0งกลางพิสัย โดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงความกวา้งของอตัรภาคชัEน ดงันีE  

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัEน = 
คะแนนสูงสุด	-	คะแนนตํ,าสุด

จาํนวนชั2น
   

     = (5 - 1) / 5  

    = 0.8 
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โดยมีความหมายของค่าเฉลี0ยดงันีE  

 

 คะแนนเฉลี0ย 4.21 - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากที0สุด 

 คะแนนเฉลี0ย 3.41 - 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

 คะแนนเฉลี0ย 2.61 - 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

 คะแนนเฉลี0ย 1.81 - 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนนเฉลี0ย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที0สุด 

 

ส่วนที0 3 แบบสอบถามเกี0ยวกบัขอ้มูลดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีลกัษณะขอ้คาํถาม 

แบบปลายปิด (Closed-ended Questions) แบบเลือกตอบเพียงคาํตอบเดียวจากคาํตอบที0ให้เลือก 

มากกว่า 2 คาํตอบขึEนไป (Checklist) จาํนวน 12 ขอ้ ประกอบดว้ย 

 

 1) ดา้นคุณลกัษณะ   4 ขอ้ 

 2) ดา้นคุณประโยชน์   4 ขอ้ 

 3) ดา้นทศันคติ   4 ขอ้ 

 รวม     12 ขอ้ 

 

ใชม้าตรวดัแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยมีการแบ่งระดบัความคิดเห็น 

ต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ออกเป็น 5 ระดบั (Likert Scale) คือ มากที0สุด มาก ปานกลาง 

นอ้ย และนอ้ยที0สุด ดงันีE  

 มากที0สุด มีค่าเท่ากบั 5 คะแนน 

 มาก  มีค่าเท่ากบั 4 คะแนน 

 ปานกลาง มีค่าเท่ากบั 3 คะแนน 

 นอ้ย  มีค่าเท่ากบั 2 คะแนน 

 นอ้ยที0สุด มีค่าเท่ากบั 1 คะแนน 

 

โดยแบ่งช่วงการแปรผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัEน (Class Interval) แบ่งเกณฑ ์

การให้คะแนนออกเป็น 5 ระดบั คะแนนสูงสุดคือ 5 คะแนน และคะแนนตํ0าสุด คือ 1 คะแนน 

หาค่ากึ0งกลางพิสัยโดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงความกวา้งของอตัรภาคชัEน ดงันีE   
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ความกวา้งของอนัตรภาคชัEน = 
คะแนนสูงสุด	-	คะแนนตํ,าสุด

จาํนวนชั2น
   

     = (5 - 1) / 5  

     = 0.8 

 

โดยมีความหมายของค่าเฉลี0ยดงันีE  

 

 คะแนนเฉลี0ย 4.21 - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากที0สุด 

 คะแนนเฉลี0ย 3.41 - 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

 คะแนนเฉลี0ย 2.61 - 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

 คะแนนเฉลี0ย 1.81 - 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนนเฉลี0ย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที0สุด 

 

ส่วนที0 4 แบบสอบถามเกี0ยวกบัขอ้มูลดา้นการตดัสินใจ มีลกัษณะขอ้คาํถามแบบปลาย 

ปิด (Closed-ended Questions) แบบเลือกตอบเพียงคาํตอบเดียวจากคาํตอบที0ให้เลือกมากกว่า 2 

คาํตอบ  ขึEนไป  (Checklist) จาํนวน  4 ขอ้ โดยใชม้าตรวดัแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 

Scale) โดยมีการแบ่งระดบัความคิดเห็นออก  เป็น  5 ระดบั  (Likert Scale) คือ  มากที0สุด  มาก 

ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยที0สุด ดงันีE  

 

 มากที0สุด มีค่าเท่ากบั 5 คะแนน 

 มาก  มีค่าเท่ากบั 4 คะแนน 

 ปานกลาง มีค่าเท่ากบั 3 คะแนน 

 นอ้ย  มีค่าเท่ากบั 2 คะแนน 

 นอ้ยที0สุด มีค่าเท่ากบั 1 คะแนน 

 

โดยแบ่งช่วงการแปรผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัEน (Class Interval) แบ่งเกณฑ ์

การให้คะแนนออกเป็น 5 ระดบั คะแนนสูงสุดคือ 5 คะแนน และคะแนนตํ0าสุด คือ 1 คะแนน 

หาค่ากึ0งกลางพิสัยโดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงความกวา้งของอตัรภาคชัEน ดงันีE  
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ความกวา้งของอนัตรภาคชัEน = 
คะแนนสูงสุด	-	คะแนนตํ,าสุด

จาํนวนชั2น
   

     = (5 - 1) / 5  

     = 0.8 

 

โดยมีความหมายของค่าเฉลี0ยดงันีE  

 

 คะแนนเฉลี0ย 4.21 - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากที0สุด 

 คะแนนเฉลี0ย 3.41 - 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

 คะแนนเฉลี0ย 2.61 - 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

 คะแนนเฉลี0ย 1.81 - 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนนเฉลี0ย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที0สุด 

 

ส่วนที0 5 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอื0น ๆ ลกัษณะขอ้คาํถามเป็นแบบปลายเปิด 

(Open-ended Question) เป็นขอ้มูลอื0นๆ ที0ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการแสดงความคิดเห็น เสนอ 

แนะขอ้มูลเพิ0มเติมให้กบัผูว้ิจยัทราบ เพื0อเป็นประโยชน์ต่อการพฒันางานวิจยันีE  

 

3.3 การทดสอบคุณภาพของเครื$องมือที$ใช้ในงานวจิยั 

 

จากการวิจยัครัE งนีE  ผูว้ิจยัไดท้าํการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ 

การหาค ่าความเที 0ยงตรงเชิงเนืEอหา  (Content Validity) และค่าความน่าเชื 0อถ ือ  (Reliability) 

ของแบบสอบถาม เพื 0อให้แบบสอบถามมีคุณภาพ และมีความเหมาะสมกบัการใชใ้นงานวิจยั 

โดยไดด้าํเนินการดงันีE  

 

3.3.1 การหาค่าความเที$ยงตรงเชิงเนืJอหา (Content Validity) 

 

ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามที0จดัทาํขึEนไปให้ผูที้0มีความรู้ และมีประสบการณ์ในดา้นที0มี 

ความเกี0ยวขอ้ง ทาํการพิจารณาและตรวจสอบถึงความถูกตอ้งเหมาะสมของขอ้คาํถาม เนืEอหา 

และโครงสร้างของแบบสอบถามให้มีความชดัเจนและสมบูรณ์มากยิ0งขึEน 
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ต่อมาไดท้าํการนาํแบบสอบถามที0ปรับปรุงแกไ้ขให้มีความถูกตอ้ง ชดัเจน และสมบูรณ์ 

มากยิ0งขึEนไปให้ผูเ้ชี0ยวชาญทางดา้นการตลาดหรือผูท้รงคุณวุฒิ จาํนวน 3 ท่าน ทาํการตรวจสอบ 

ความเที 0ยงตรงของเนืEอหา โดยการวิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective 

Congruence : IOC) โดยใชสู้ตรดงัต่อไปนีE  

 

   
IOC = 	∑'(  

 
 

เมื0อ IOC แทน ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Congruence) 

 ∑  R แทน ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ชี0ยวชาญ (ค่า +1 หมายถึง ขอ้ 

คาํถามนัEนมีความสอดคลอ้งสามารถนาํไปใชว้ดัค่าได,้ ค่า 0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าขอ้คาํถามนัEนจะ 

มีความสอดคลอ้งหรือไม่ และค่า -1 หมายถึง ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งและไม่สามารถนาํไปใช ้

วดัค่าได)้ 

 N แทน จาํนวนผูเ้ชี0ยวชาญทัEงหมด 

 

ในการทดสอบค่าความเที0ยงตรงเชิงเนืEอหานีE  ผูว้ิจยัตอ้งการขอ้คาํถามที0มีค่า IOC มาก 

กว่า 0.6 ขึEนไป จึงจะแสดงว่าขอ้คาํถามนัEนมีความเที0ยงตรงและสอดคลอ้งตรงตามจุดประสงค ์

หรือเนืEอหานัEน (ปราณี หลาํเบ็ญสะ, 2559) เมื0อดาํเนินการทดสอบค่าความเที0ยงตรงของเนืEอหา 

โดยไดค้่าดชันีความสอดคลอ้งอยูร่ะหว่าง 0.60 ถึง 1 และผูว้ ิจยัยงัไดน้ําขอ้เสนอแนะของผู ้

เชี0ยวชาญมาใชใ้นการปรับปรุงแกไ้ขขอ้คาํถาม เพื0อให้แบบสอบถามมีความชดัเจนและสมบูรณ์ 

ตรงตามจุดประสงคม์ากยิ0งขึEน 

 

3.3.2 การหาค่าความน่าเชื$อถือ (Reliability) 

 

ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด ไปทดลองใชก้บัผูที้0มีความใกลเ้คียงกบักลุ่ม 

ตวัอยา่ง คือ ผูที้0เคยซืEอหรือกาํลงัซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท เพื0อนาํขอ้มูลที0ไดไ้ปทดสอบหาค่าความ 

เชื0อมั0นของแบบสอบถาม ในส่วนของขอ้คาํถามในปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัดา้น 

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท 

ก่อนที0จะนาํแบบสอบถามไปใชเ้ก็บขอ้มูลจริง นาํขอ้ผิดพลาดหรือขอ้บกพร่องที0เกิดขึEนมาทาํการ 

ปรับปรุงแกไ้ข เพื0อให้แบบสอบถามมีความถูกตอ้งและสมบูรณ์มากที0สุด ทาํการทดสอบโดยใช ้
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วิธีหาค่าสัมประสิทธิ_ แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ0 งเป็นการทดสอบ 

ค่าความเชื0อมั0น โดยวดัความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามในแบบสอบถาม โดยมีสูตรดงัต่อไปนีE  

 

 

Cronbach’s	Alpha	 = K
K − 1	(1 −

456
476

) 
 

 

เมื0อ K  แทน จาํนวนขอ้คาํถาม 

 !"#    แทน ผลรวมของความแปรปรวนแต่ละขอ้คาํถาม 

 !"#     แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

 

โดยเมื0อทาํการทดสอบการหาค่าสัมประสิทธิ_ แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) ผลการทดสอบควรจะมีค่ามากกว่า 0.70 หรือร้อยละ 70 จึงจะถือว่าแบบสอบถาม 

มีความน่าเชื0อถือ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558) ซึ0 งไดผ้ลการทดสอบค่าความ 

เชื0อมั0นของแบบสอบถามตามขอ้มูลในตารางที0 3.2 

 

ตารางที0 3.2 แสดงผลการหาค่าความน่าเชื0อถือ (Reliability) ของแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด 

ตวัแปร จาํนวนขอ้คาํถาม ค่า Cronbach’s Alpha 

ปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ 20  

- ดา้นการโฆษณา 4 0.735 

- ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 4 0.734 

- ดา้นการส่งเสริมการขาย 4 0.800 

- ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 4 0.770 

- ดา้นการตลาดทางตรง 4 0.889 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 12  

- ดา้นคุณลกัษณะ 4 0.732 

- ดา้นคุณประโยชน์ 4 0.888 

- ดา้นทศันคติ 4 0.755 

การตดัสินใจเลือกซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท 4 0.852 
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จากตารางที 0 3.2 พบว่า  การหาค่าความน่าเชื 0อถือ  (Reliability) ของแบบสอบถาม 

ในครัE งนีE  มีค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.7 ในทุกดา้น  ซึ0 งหมายถึง แบบสอบถามนีEมีความ 

น่าเชื0อถือ สามารถนาํไปใชใ้นการวิจยัได ้โดยแบ่งออกเป็นแต่ละดา้นดงัต่อไปนีE  

 

ปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า ดา้นการโฆษณา มีค่าความน่า 

เชื0อถือเท่ากบั 0.735 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 0.734 ดา้นการส่ง 

เสริมการขาย มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 0.800 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 

0.770 และ ดา้นการตลาดทางตรง มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 0.889 

 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ พบว่า ดา้นคุณลกัษณะ มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 

0.732 ดา้นคุณประโยชน์ มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 0.888 และดา้นทศันคติ มีค่าความน่าเชื0อถือ 

เท่ากบั 0.755 

 

การตดัสินใจเลือกซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท มีค่าความน่าเชื0อถือเท่ากบั 0.852 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

จากการทาํวิจยัในครัE งนีE  ผูว้ิจยัไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งขอ้มูล โดย 

แบ ่งเป็น  2 ประเภท  ไดแ้ก ่ แหล่งขอ้ม ูลปฐมภ ูม ิ (Primary Data) และแหล่งขอ้ม ูลท ุต ิยภ ูมิ 

(Secondary Data) ดงัต่อไปนีE  

 

3.4.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

 

เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลที0ไดจ้ากการดาํเนินการ เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

400 คน  ซึ0 งเป็นกลุ ่มลูกคา้ที 0เคยซืEอเสืEอผา้ยี 0ห ้อคลอเส็ท  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื0องมือ 

ที0ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถาม นาํมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของ 

ขอ้มูล และทาํการนาํขอ้มูลที0ไดม้ากรอกขอ้มูลลงโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเพื0อประมวลผล 
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3.4.1 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

 

เป็นขอ้มูลที0ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลที0สามารถอา้งอิงได  ้ไดแ้ก่ ตาํรา 

วิชาการ บทความ  หนงัสือ  งานวิจยัที 0เกี 0ยวขอ้ง หรือขอ้มูลจากสื0ออิเลก็ทรอนิกส์ เพื 0อนํามา 

สร้างเป็นกรอบความคิดและสร้างเครื0องมือที 0ใชใ้นการเก ็บรวบรวม  วิเคราะห์ขอ้มูล  และ 

สรุปอภิปรายผลประกอบในการวิจยั 

 

3.5 ตวัแปรที$ใช้ในงานวจิยั 

 

3.5.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

 

 3.5.1.1 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายไดส่้วนบุคคล 

ต่อเดือน สถานภาพ และการศึกษา 

 3.5.1.2 ปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ และการตลาด 

ทางตรง 

 3.5.1.3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะ ดา้นคุณประ 

โยชน์ และดา้นทศันคติ 

 

3.5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 3.5.2.1  การตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท 

 

3.6 สถติทิี$ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  

ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป โดยใชว้ิธี 

ทางสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงันีE  
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3.6.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

 

เป็นการวิเคราะห์และอธิบาย ขอ้มูลเบืEองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยนาํเสนอออกมา ดงันีE  

 

 3.6.1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี0ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อาย ุอาชีพ 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน สถานภาพ และการศึกษา ในรูปแบบการแจกแจงความถี0 (Frequency) 

และค่าร้อยละ (Percentage) 

 3.6.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี0ยวกบัปัจจยัดา้นการสื0อสารการตลาดแบบบูรณา 

การ ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 

และการตลาดทางตรง จากขอ้คาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบ 

การหาค่าเฉลี0ย (Mean) และส่วนเบี0ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 3.6.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี0ยวกบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ประกอบ 

ไปดว้ย ดา้นคุณลกัษณะ ดา้นคุณประโยชน์ และดา้นทศันคติ จากขอ้คาํถามแบบมาตราส่วน 

ประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบการหาค่าเฉลี 0ย  (Mean) และส่วนเบี 0ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

 

3.6.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

 

ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั โดยมีระดบันยัสําคญัทางสถิติที0 0.05 ดว้ย 

เครื0องมือทางสถิติ ดงัต่อไปนีE  

 

 3.6.2.1 การทดสอบสมมติฐานขอ้ที0 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

ประกอบไปดว้ย อาย  ุอาชีพ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน สถานภาพ และการศึกษาที0แตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี 0ห ้อคลอเส็ทต่างกนั  ทดสอบสมมติฐานโดยใช  ้Independent 

Sample t-test ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี0ยกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 2 กลุ่ม หากมีกลุ่ม 

ตวัอยา่งจาํนวนมากกว่า 2 กลุ่มขึEนไป จะทาํการตรวจสอบความเท่ากนัของค่าความแปรปรวน 

ก่อน จากการทดสอบโดยใชว้ิธีของ Levene’s Test โดยแบ่งออกเป็นกรณีดงัต่อไปนีE  
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  กรณีเมื0อพบว่ามีค่าความแปรปรวนเท่ากนั จะใชค้่าสถิติการทดสอบค่า 

ความแปรปรวนทางเดียว  One-Way Analysis of Variance (ANOVA) : F-test ในการทดสอบ 

หากพบว่าค่าเฉลี0ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที0ระดบั 0.05 จึงจะทาํการทดสอบ 

เปรียบเทียบค่าเฉลี0ยรายคู่แบบ Least Significant Difference (LSD) ต่อไป 

 

  กรณีเมื0อพบว่ามีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนัจะใช  ้Welch Test ในการ 

ทดสอบ และหากพบว่าค่าเฉลี0ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนียสาํคญัทางสถิติที0ระดบั 0.05 จึงจะทาํ 

การทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี0ยรายคู่แบบ Games-Howell ต่อไป 

 

 3.6.2.2 การทดสอบสมมติฐานขอ้ที0 2 ขอ้มูลดา้นปัจจยัดา้นการสื0อสารการ 

ตลาดแบบบ ูรณาการ  ไดแ้ก ่ การโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังาน  การส่งเสริมการขาย 

การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรงส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อคลอเส็ท ทาํการ 

ทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื0อหา 

ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม เพื0อทาํการทดสอบและพยากรณ์ดว้ยวิธีนาํตวั 

แปรเขา้สู่สมการแบบ Enter 

 

 3.6.2.3 การทดสอบสมมติฐานขอ้ที0 3 ขอ้มูลดา้นปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะ ดา้นคุณประโยชน์ และดา้นทศันคติส่งผลต่อการตดัสินใจซืEอเสืEอผา้ยี0ห้อ 

คลอเส็ท ทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) เพื0อหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปร 



 

บทที$ 4 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจยัเรื+อง “ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ 

ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชก้าร 

สาํรวจขอ้มูล ดงัต่อไปนีF  

4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน 

4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 

ตารางที+ 4.1 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละของคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

18-28 ปี 63 15.75 

29-39 ปี 219 54.75 

40-50 ปี 109 27.25 

51 ปี ขึFนไป 9 2.25 

รวม 400 100 

 

จากตารางที+ 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย  ุ29-39 ปี จาํนวน 219 คน 

(คิดเป็นร้อยละ 54.75) รองลงมามีอาย ุ40-50 ปี จาํนวน 109 คน (คิดเป็นร้อยละ 27.25) มีอาย ุ18-

28 ปี  จํานวน  63 คน  (คิดเป็นร้อยละ  15.75) และนอ้ยที +สุดมีอาย  ุ51 ปี  ขึFนไป  จํานวน  9 คน 

(คิดเป็นร้อยละ 2.25) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.2 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละของคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัศึกษา 25 6.25 

รับราชการ 45 11.25 

รัฐวิสาหกิจ 28 7.00 

พนกังานบริษทัเอกชน 97 24.25 

ธุรกิจส่วนตวั 205 51.25 

รวม 400 100 

 

จากตารางที+ 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 205 

คน (คิดเป็นร้อยละ 51.25) รองลงมามีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 97 คน (คิดเป็นร้อยละ 

24.25) มีอาชีพรับราชการ จาํนวน 45 คน (คิดเป็นร้อยละ 11.25) มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 28 

คน (คิดเป็นร้อยละ 7.00) และนอ้ยที+สุดมีอาชีพนกัศึกษา จาํนวน 25 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.25) 

ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.3 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละของคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ+ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท ต่อเดือน 51 12.75 

20,001 - 30,000 บาท ต่อเดือน 69 17.25 

30,001 - 40,000 บาท ต่อเดือน 42 10.50 

40,001 - 50,000 บาท ต่อเดือน 102 25.50 

มากกว่า 50,000 บาท ต่อเดือน 136 34.00 

รวม 400 100 

 

จากตารางที+ 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดส้่วนบุคคลต่อเดือน 

มากกว ่า  50,000 บาท  ต่อ เด ือน  จํานวน  136 คน  (คิด เป็นร้อยละ  34.00) รองลงมามีรายได ้

ส่วนบุคคลต่อเดือน  40,001 - 50,000 บาท  ต่อเดือน  จํานวน  102 คน  (คิดเป็นร้อยละ  25.50) 

มีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ต่อเดือน จาํนวน 69 คน (คิดเป็นร้อยละ 17.25) 

มีรายไดส้่วนบุคคลต่อเดือน ตํ+ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท ต่อเดือน จาํนวน 51 คน (คิดเป็น 
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ร้อยละ 12.75) และนอ้ยที+สุดมีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท ต่อเดือน จาํนวน 

42 คน (คิดเป็นร้อยละ 10.50) ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.4 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละของคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 

โสด 179 44.75 

สมรส 193 48.25 

หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 28 7.00 

รวม 400 100 

 

จากตารางที+ 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จาํนวน 193 

คน  (คิดเป็นร้อยละ48.25) รองลงมามีสถานภาพโสด จาํนวน  179 คน  (คิดเป็นร้อยละ 44.75) 

และนอ้ย ที+สุดมีสถานภาพหยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จาํนวน 28 คน (คิดเป็นร้อยละ 7.00) ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.5 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละของคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นการศึกษา 

การศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ปริญญาตรี 331 82.75 

ปริญญาโท 69 17.25 

รวม 400 100 

 

จากตารางที+ 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

จาํนวน 331 คน (คิดเป็นร้อยละ 82.75) และปริญญาโท จาํนวน 69 คน (คิดเป็นร้อยละ 17.25) 

 

 

 

 

 

 

 



 58 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

ตารางที+ 4.6 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

       สารการตลาดแบบบูรณาการ 

ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาด 

แบบบูรณาการ 
ค่าเฉลี+ย 

ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

การโฆษณา 4.06 0.62 มาก 4 

การขายโดยใชพ้นกังาน 4.10 0.64 มาก 3 

การส่งเสริมการขาย 4.11 0.66 มาก 2 

การประชาสัมพนัธ์ 3.77 0.77 มาก 5 

การตลาดทางตรง 4.17 0.71 มาก 1 

รวม 4.04 0.88 มาก  

 

จากตารางที+ 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

สื+อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.04, SD = 0.88) เมื+อพิจารณา 

เป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นการตลาดทางตรงมากที+สุด 

โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.17, SD = 0.71) รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการขาย โดยอยูใ่นระดบั 

มาก (x   = 4.11, SD = 0.66) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.10, SD = 

0.64) ด า้น ก ารโฆ ษณ า  โด ยอ ยู ใ่น ระด บั ม าก  (x   = 4.06, SD = 0.62) แล ะน อ้ ย ที +ส ุด ค ือ 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยอยูใ่น ระดบัมาก (x   = 3.77, SD = 0.77) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.7 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

       สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา 

การโฆษณา ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- ท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารที+เกี+ยวกบัแบรนด ์

ผา่นทางสื+อ Social Network เช่น 

Facebook, Instagram 

4.05 0.78 มาก 3 

- ท่านคิดว่าสื+อสิ+งพิมพ ์เช่น หนงัสือ 

นิตยสารแฟชั+นช่วยดึงดูดความสนใจของ 

ท่านได ้

4.01 0.82 มาก 4 

- สื+อโฆษณาเคลื+อนที+ เช่น รถไฟฟ้า ช่วย 

กระตุน้ให้ท่านหาขอ้มูลเพิ+มเติมเกี+ยวกบั 

ตวัสินคา้มากขึFน 

4.09 0.84 มาก 2 

- ป้ายโฆษณาสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ 

สามารถดึงดูด ความสนใจของท่านได ้
4.11 0.87 มาก 1 

รวม 4.06 0.62 มาก  

 

จากตารางที+ 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

โฆษณา  โดยภาพรวมในระดบัมาก  (x   = 4.06, SD = 0.62) เมื +อพ ิจารณาเป็นรายขอ้  พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อป้ายโฆษณาสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ สามารถดึง 

ดูดความสนใจของท่านไดม้ากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.11, SD = 0.87) รองลงมาคือสื+อ 

โฆษณาเคลื+อนที+ เช่น รถไฟฟ้าช่วยกระตุน้ให้ท่านหาขอ้มูลเพิ +มเติมเกี+ยวกบัตวัสินคา้มากขึFน 

โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.09, SD = 0.84) การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารที+เกี+ยวกบัแบรนดผ์า่นทางสื+อ 

Social Network เช ่น  Facebook, Instagram โ ด ย อ ยู ใ่ น ร ะ ด บั ม า ก  (x   = 4.05, SD = 0.78) 

และนอ้ยที+สุดคือ สื+อสิ+งพิมพ  ์เช่น หนงัสือ นิตยสารแฟชั+นช่วยดึงดูดความสนใจของท่านได ้

โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.01, SD = 0.82) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.8 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

       สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 

การขายโดยใชพ้นกังาน ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- การที+พนกังานมีบุคลิกภาพที+ดี สุภาพ 

อ่อนโยน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอ 

ของท่าน 

4.17 0.79 มาก 2 

- ท่านคิดว่าพนกังานที+มีความรู้ 

ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 

ช่วยเพิ+มความมั+นใจในการซืFอสินคา้ 

ให้กบัท่าน 

3.98 0.85 มาก 4 

- การแต่งกายของพนกังานที+ดี มีเอกลกัษณ์ 

ตามแต่ละแบรนด ์เช่น ยนิูฟอร์ม 

ช่วยดึงดูดความสนใจในการซืFอของท่าน 

3.99 0.90 มาก 3 

- ท่านคิดว่าพนกังานที+มีประสบการณ์ 

มีทกัษะการให้บริการ และการสื+อสารที+ดี 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอของท่าน 

4.26 0.88 มากที+สุด 1 

รวม 4.10 0.64 มาก  

 

จากตารางที+ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

ขายโดยใชพ้นกังานโดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.10, SD = 0.64) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการที+พนกังานที+มีประสบการณ์ ทกัษะการ 

ให้บริการ และการสื+อสารที+ดี มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอของท่านมากที+สุด โดยอยูใ่นระดบั 

มากที+สุด (x   = 4.26, SD = 0.88) รองลงมาคือ การที+พนกังานมีบุคลิกภาพที+ดี สุภาพ อ่อนโยน 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอของท่าน โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.17, SD = 0.79) การแต่งกาย 

ของพนกังานที+ดี มีเอกลกัษณ์ตามแต่ละแบรนด  ์เช่น ยนิูฟอร์ม ช่วยดึงดูดความสนใจในการซืFอ 

ของท่าน  โดยอยูใ่นระดบัมาก  (x   = 3.99, SD = 0.90) และนอ้ยที +สุดคือ  พนกังานที+มีความรู้ 

ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดีช่วยเพิ+มความมั+นใจในการซืFอสินคา้ให้กบัท่าน โดยอยูใ่นระดบั 

มาก (x   = 3.98, SD = 0.85) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.9 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

       สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสริมการขาย 

การส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- การมีบตัรสมาชิกเพื+อสะสมคะแนน 

สาํหรับการแลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 
4.18 0.83 มาก 1 

- มีการแจกคูปองส่วนลด 

เพื+อนาํมาใชใ้นการ ซืFอสินคา้ครัF งต่อไป 
4.06 0.81 มาก 4 

- การจดัโปรโมชั+นผอ่นจ่ายชาํระผา่นบตัร 

เครดิต มีผลต่อการตดัสินใจซืFอของท่าน 
4.12 0.76 มาก 2 

- การจดัโปรโมชั+นลดราคาตามฤดูกาลมีผล 

ต่อการตดัสินใจซืFอของท่าน 
4.08 0.91 มาก 3 

รวม 4.11 0.66 มาก  

 

จากตารางที+ 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

ส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.11, SD = 0.66) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อการมีบตัรสมาชิกเพื+อสะสมคะแนนสาํหรับการ 

แลกรับสิทธิพ ิเศษต่าง ๆ  มากที+สุด  โดยอยูใ่นระดบัมาก  (x   = 4.18, SD = 0.83) รองลงมาคือ 

การจดัโปรโมชั+นผอ่นจ่ายชาํระผา่นบตัรเครดิตมีผลต่อการตดัสินใจซืFอของท่าน โดยอยูใ่นระดบั 

มาก (x   = 4.12, SD = 0.76) การจดัโปรโมชั+นลดราคาตามฤดูกาลมีผลต่อการตดัสินใจซืFอของท่าน 

โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.08, SD = 0.91) และนอ้ยที+สุดคือ มีการแจกคูปองส่วนลดเพื+อนาํมาใช ้

ในการซืFอสินคา้ครัF งต่อไป โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.06, SD = 0.81) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.10 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

         สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

การประชาสัมพนัธ์ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- การจดัแสดงแฟชั+นโชวข์องแบรนด ์

ประจาํฤดูกาลช่วยดึงดูดความตอ้งการซืFอ 

ของท่าน 

3.78 1.03 มาก 3 

- เมื+อผูที้+มีชื+อเสียงสวมใส่เสืFอผา้แบรนดที์+ 

ท่านชื+นชอบมีผลต่อความตอ้งการซืFอของ 

ท่าน 

3.52 1.02 มาก 4 

- การจดังานอีเวนท ์

หรือแคมเปญตามเทศกาล สาํคญัต่าง ๆ 

ดึงดูดความสนใจของท่าน 

3.84 0.96 มาก 2 

- การเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืFอผา้สาํหรับราย 

การสื+อโทรทศัน์สามารถดึงดูดความตอ้งการ 

ซืFอของท่านได ้

3.97 0.96 มาก 1 

รวม 3.77 0.77 มาก  

 

จากตารางที+ 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

ประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 3.77, SD = 0.77) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืFอผา้ สาํหรับรายการสื+อ 

โทรทศัน์ สามารถดึงดูดความตอ้งการซืFอของท่านไดม้ากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.97, SD 

= 0.96) รองลงมาคือการจดังานอีเวนทห์รือแคมเปญตามเทศกาลสําคญัต่าง ๆ ดึงดูดความสนใจ 

ของท่าน  โดยอยูใ่นระดบัมาก  (x   = 3.84, SD = 0.96) การจดัแสดงแฟชั +นโชวข์องแบรนด ์

ประจาํฤดูกาลช่วยดึงดูดความตอ้งการซืFอของท่าน โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.78, SD = 1.03) 

และนอ้ยที+สุดคือ เมื+อผูมี้ชื+อเสียงสวมใส่เสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบมีผลต่อความตอ้งการซืFอของ 

ท่าน โดยอยูใ่นระดบั มาก (x   = 3.52, SD = 1.02) ตามลาํดบั 
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ตารางที+ 4.11 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการสื+อ 

         สารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาดทางตรง 

การตลาดทางตรง ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- มีการแจง้เตือนอปัเดตขอ้มูลสินคา้ 

และโปร โมชั+นใหม่ ๆ ให้กบัลูกคา้ เช่น 

SMS, E-mail 

4.11 0.85 มาก 4 

- มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วม 

งานเปิดตวัสินคา้ใหม่ 
4.25 0.80 มากที+สุด 1 

- มีการส่ง look book หรือรูปตวัอยา่งสินคา้ 

ให้กบัลูกคา้โดยตรง 
4.18 0.80 มาก 2 

- การโทรสอบถามขอ้มูลความพึงพอใจ 

และการบริการหลงัการขายกบัลูกคา้ 
4.12 0.82 มาก 3 

รวม 4.17 0.71 มาก  

 

จากตารางที+ 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ 

ตลาดทางตรงโดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.17, SD = 0.71) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อการที+มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงาน 

เปิดตวัสินคา้ใหม่มากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมากที+สุด (x   = 4.25, SD = 0.80) รองลงมาคือ มีการส่ง 

lookbook หรือรูปตวัอยา่งสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยตรง โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.18, SD = 0.80) 

การโทรสอบถามขอ้มูลความพึงพอใจ และการบริการหลงัการขายกบัลูกคา้ โดยอยูใ่นระดบัมาก 

(x   = 4.12, SD = 0.82) และนอ้ยที+สุดคือ มีการแจง้เตือนอปัเดตขอ้มูลสินคา้ และโปรโมชั+นใหม่ ๆ 

ให้กบัลูกคา้ เช่น SMS, E-mail โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.11, SD = 0.85) ตามลาํดบั 
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4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

ตารางที+ 4.12 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น 

         ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

คุณลกัษณะ 3.96 0.63 มาก 3 

คุณประโยชน์ 4.51 0.59 มากที+สุด 1 

ทศันคติ 4.14 0.57 มาก 2 

รวม 4.20 0.80 มากที+สุด  

 

จากตารางที+ 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยภาพรวมในระดบัมากที+สุด (x   = 4.20, SD = 0.80) เมื+อพิจารณาเป็น 

รายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นคุณประโยชน์มากที+สุด โดยอยู ่

ในระดบัมากที+สุด (x   = 4.51, SD = 0.59) รองลงมาคือดา้นทศันคติ โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 

4.14, SD = 0.57) และนอ้ยที+สุดคือ ดา้นคุณลกัษณะ โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.96, SD = 0.63) 

ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.13 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น  

         ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ 

คุณลกัษณะ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- การออกแบบและสีสันที+สวยงามสะดุดตา 3.98 0.91 มาก 2 

- การเลือกใชเ้นืFอผา้ และวสัดุที+ดี 

มีความเหมาะสมกบัการออกแบบ 
3.77 0.86 มาก 4 

- คุณภาพการตดัเยบ็ที+มีความประณีต 

สวยงาม 
3.93 0.80 มาก 3 
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ตารางที+ 4.13 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น  

         ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ (ต่อ) 

คุณลกัษณะ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- ลกัษณะเฉพาะที+บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของ 

ตราสินคา้ เช่น ลวดลาย เนืFอผา้ และการ 

ออกแบบ 

4.15 0.79 มาก 1 

รวม 3.96 0.63 มาก  

 

จากตารางที+ 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น 

คุณลกัษณะโดยภาพรวมในระดบัมาก  (x   = 3.96, SD = 0.63) เมื +อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการที+มีลกัษณะเฉพาะที+บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของ

ตราสินคา้ เช่น ลวดลาย เนืFอผา้ และการออกแบบมากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.15, SD = 

0.79) รองลงมาคือ การออกแบบและสีสันที+สวยงาม สะดุดตา โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.98, SD 

= 0.91) คุณภาพ การตดัเยบ็ที+มีความประณีตสวยงาม โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.93, SD = 0.80) 

และนอ้ยที+สุดคือ การเลือกใชเ้นืFอผา้ และวสัดุที+ดี มีความเหมาะสมกบัการออกแบบ โดยอยูใ่น 

ระดบัมาก (x   = 3.77, SD = 0.86) ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.14 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น  

         ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์ 

คุณประโยชน์ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- การออกแบบที+เหมาะสมกบัลกัษณะ 

รูปร่าง 
4.52 0.63 มากที+สุด 3 

- ให้ความรู้สึกสะดวกสบายเมื+อสวมใส่ 4.55 0.65 มากที+สุด 1 

- ง่ายต่อการทาํความสะอาดและดูแลรักษา 4.54 0.68 มากที+สุด 2 

- ตราสินคา้เป็นที+ยอมรับ และนิยมในสังคม 4.45 0.76 มากที+สุด 4 

รวม 4.51 0.59 มากที+สุด  
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จากตารางที+ 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น 

คุณประโยชน์ โดยภาพรวมในระดบัมากที+สุด (x   = 4.51, SD = 0.59) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการที+ให้ความรู้สึกสะดวกสบายเมื+อสวมใส่ 

มากที+สุด  โดยอยูใ่นระดบัมากที+สุด  (x   = 4.55, SD = 0.65) รองลงมาคือ  ง่ายต่อการทําความ 

สะอาดและดูแลรักษา โดยอยูใ่นระดบัมากที+สุด (x   = 4.54, SD = 0.68) การออกแบบที+เหมาะสม 

กบัลกัษณะรูปร่าง โดยอยูใ่นระดบัมากที+สุด (x   = 4.52, SD = 0.63) และนอ้ยที+สุดคือ ตราสินคา้ 

เป็นที+ยอมรับและนิยมในสังคม โดยอยูใ่นระดบัมากที+สุด (x   = 4.45, SD = 0.76) ตามลาํดบั 

 

ตารางที+ 4.15 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น  

         ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นทศันคติ 

ทศันคติ ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- ท่านคิดว่าเสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบ 

ช่วยส่งเสริมความมั+นใจขณะที+สวมใส่ 
4.19 0.71 มาก 1 

- ท่านคิดว่าเสืFอผา้สามารถบ่งบอกถึง 

รสนิยมของตวัท่านได ้
4.11 0.72 มาก 3 

- ท่านคิดว่าความยาวนานของอาย ุ

แบรนดมี์ผลต่อความเชื+อมั+นในตรา 

สินคา้ของแบรนดน์ัFน ๆ 

4.18 0.72 มาก 2 

- ท่านมีความรู้และมีความชื+นชอบเสืFอผา้ 

ยี+ห้อคลอเส็ท 
4.07 0.83 มาก 4 

รวม 4.14 0.57 มาก  

 

จากตารางที+ 4.15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น 

ทศันคติ โดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.14, SD = 0.57) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ 

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการที+ท่านคิดว่าเสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบ ช่วยส่ง 

เสริมความมั+นใจขณะที+สวมใส่มากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.19, SD = 0.71) รองลงมาคือ 

ท่านคิดว่าความยาวนานของอายแุบรนด ์มีผลต่อความเชื+อมั+นในตราสินคา้ของแบรนดน์ัFน ๆ โดย 

อยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.18, SD = 0.72) ท่านคิดว่าเสืFอผา้สามารถบ่งบอกถึงรสนิยมของตวัท่านได ้
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โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.11, SD = 0.72) และนอ้ยที+สุดคือ ท่านมีความรู้และมีความชื+นชอบ 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.07, SD = 0.83) ตามลาํดบั 

 

4.4 การวเิคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซืKอเสืKอผ้ายี$ห้อคลอเส็ท 

 

ตารางที+ 4.16 แสดงค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของการตดัสินใจซืFอ    

         เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

การตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ค่าเฉลี+ย 
ส่วนเบี+ยงเบน 

มาตรฐาน 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

- ท่านตดัสินใจเลือกซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

ดว้ยความมั+นใจ 
4.18 0.78 มาก 1 

- ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจหลงัจากไดซื้Fอ 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 
4.07 0.80 มาก 3 

- ท่านยืนยนัที+จะซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

ต่อไปในอนาคต 
4.02 0.79 มาก 4 

- ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จกัซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ท 
4.11 0.84 มาก 2 

รวม 4.10 0.58 มาก  

 

จากตารางที+ 4.16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ 

ซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยภาพรวมในระดบัมาก (x   = 4.10, SD = 0.58) เมื+อพิจารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

ดว้ยความมั+นใจมากที+สุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.18, SD = 0.78) รองลงมาคือ ท่านจะบอก 

ต่อให้คนรู้จกัซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.11, SD = 0.84) ท่านมีความรู้สึก 

พ ึงพอใจหลงัจากได ซื้Fอ เสืFอผ า้ยี +ห ้อคลอเส ็ท  โดยอยู ใ่นระดบัมาก  (x   = 4.07, SD = 0.80)  

และนอ้ยที+สุดคือ ท่านยืนยนัที+จะซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่อไปในอนาคต โดยอยูใ่นระดบัมาก (x   

= 4.02, SD = 0.79) ตามลาํดบั 
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4.5 การทดสอบสมมตฐิาน 

 

การทดสอบสมมติฐานขอ้ที+ 1 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ อาย  ุอาชีพ 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน สถานภาพ และการศึกษาที+แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ 

ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั แสดงขอ้มูลดงัตาราง 4.17 

 

ตารางที+ 4.17 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

อาย ุ จาํนวน x  SD F Sig. 

18 - 28 ปี 63 4.20 0.52 2.912 0.034* 

29 - 39 ปี 219 4.13 0.54   

40 - 50 ปี 109 3.97 0.64   

51 ปี ขึFนไป 9 4.00 0.88   

Levene Statistic = 2.398  Sig. = 0.068 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.17 พบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายขุองผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั ที+ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซึ+ งแสดงว่า 

คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายขุองผูบ้ริโภคมีอยา่งนอ้ย 1 คู ่ ที+มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี +ห ้อ 

คลอเส็ทต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD 

 

ตารางที+ 4.18 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD ของปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

อาย ุ
18 - 28 ปี 

(x   =4.20) 

29 - 39 ปี 

(x   =4.13) 

40 - 50 ปี 

(x   =3.97) 

51 ปี ขึFนไป 

(x   =4.00) 

18 - 28 ปี 

(x   =4.20) 
- 

0.65 

(0.432) 

0.23* 

(0.011) 

0.20 

(0.335) 

29 - 39 ปี 

(x   =4.13) 
 - 

0.17* 

(0.013) 

0.13 

(0.496) 
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ตารางที+ 4.18 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD ของปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

         (ต่อ) 

อาย ุ
18 - 28 ปี 

(x   =4.20) 

29 - 39 ปี 

(x   =4.13) 

40 - 50 ปี 

(x   =3.97) 

51 ปี ขึFนไป 

(x   =4.00) 

40 - 50 ปี 

(x   =3.97) 
  - 

0.03 

(0.864) 

51 ปี ขึFนไป 

(x   =4.00) 
   - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาย ุ18 - 28 ปี มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ 

ยี+ห้อคลอเส็ทโดยรวมมากกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาย  ุ40 - 50 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ 

ระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.23, Sig. = 0.011) 

 

ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาย  ุ29 - 39 ปี มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยรวม 

มากกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาย  ุ40 - 50 ปี  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที +ระดบั  0.05 (Mean 

Difference = 0.17, Sig. = 0.013) 

 

ตารางที+ 4.19 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน x  SD Welch Sig. 

นกัศึกษา 25 4.20 0.41 5.586 0.000* 

รับราชการ 45 4.19 0.49   

รัฐวิสาหกิจ 28 3.82 0.48   

พนกังานบริษทัเอกชน 97 3.93 0.67   

ธุรกิจส่วนตวั 205 4.18 0.56   

Levene Statistic = 2.978  Sig. = 0.019* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 
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จากตารางที+ 4.19 พบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั ที+ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซึ+ งแสดงว่า 

คุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ ที+มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ทต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell 

 

ตารางที+ 4.20 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

         ดา้นอาชีพ 

อาชีพ 
นกัศึกษา 

(x   =4.20) 

รับราชการ 

(x   =4.19) 

รัฐวิสาหกิจ 

(x   =3.82) 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

(x   =3.93) 

ธุรกิจส่วนตวั 

(x   =4.18) 

นกัศึกษา 

(x   =4.20) 
- 

0.11 

(1.000) 

0.38* 

(0.024) 

0.27 

(0.091) 

0.02 

(0.999) 

รับราชการ 

(x   =4.19) 
 - 

0.37* 

(0.020) 

0.26 

(0.077) 

0.01 

(1.000) 

รัฐวิสาหกิจ 

(x   =3.82) 
  - 

-0.11 

(0.879) 

-0.36* 

(0.007) 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

(x   =3.93) 

   - 
-0.25* 

(0.015) 

ธุรกิจส่วนตวั 

(x   =4.18) 
    - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.20 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพนกัศึกษา มีการตดัสินใจซืFอ 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยรวมมากกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัสําคญั 

ทางสถิติที+ระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.38, Sig. = 0.024) 

 

ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพรับราชการ มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยรวม 

มากกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 (Mean 

Difference = 0.37, Sig. = 0.020) 
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ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยรวม 

นอ้ยกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 (Mean 

Difference = -0.36, Sig. = 0.007 

 

ผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอ 

เส็ท โดยรวมนอ้ยกว่าผูต้อบแบบสอบถามที+มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 

0.05 (Mean Difference = -0.25, Sig. = 0.015) 

 

ตารางที+ 4.21 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดส่้วนบุคคล

         ต่อเดือน 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน จาํนวน x  SD Welch Sig. 

ตํ+ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท 51 4.21 0.50 2.283 0.063 

20,001 - 30,000 บาท 69 4.16 0.41   

30,001 - 40,000 บาท 42 4.23 0.55   

40,001 - 50,000 บาท 102 3.97 0.72   

มากกว่า 50,000 บาท 136 4.08 0.56   

Levene Statistic = 6.724  Sig. = 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.21 พบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนของผู ้

บริโภคที+แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทไม่ต่างกนั ที+ระดบันยัสาํคญัทาง 

สถิติ 0.05 

 

ตารางที+ 4.22 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน x  SD Welch Sig. 

โสด 179 4.14 0.51 1.557 0.218 

สมรส 193 4.04 0.63   

หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 28 4.16 0.64   

Levene Statistic = 3.645  Sig. = 0.027* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 



 72 

จากตารางที+ 4.22 พบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพของผูบ้ริโภคที+แตก 

ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทไม่ต่างกนั ที+ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตารางที+ 4.23 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นการศึกษา 

การศึกษา จาํนวน x  SD t 
Sig.(2-

tailed) 

ปริญญาตรี 331 4.13 0.58 2.594 0.010* 

ปริญญาโท 69 3.93 0.57   

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.23 พบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นการศึกษาของผูบ้ริโภคที+แตกต่าง 

กนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั ที+ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

การทดสอบสมมติฐานขอ้ที+ 2 ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัม 

พนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท แสดงขอ้มูลดงัตาราง 4.24 

 

ตารางที+ 4.24 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความ 

         สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 1 

การสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ b 
Std. 

Error 
β  t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.78 0.16  4.95 0.000*   

- การโฆษณา (X1) 0.47 0.04 0.05 1.22 0.222 0.65 1.54 

- การขายโดยใชพ้นกังาน (X2) 0.13 0.04 0.14 3.22 0.001* 0.56 1.79 

- การส่งเสริมการขาย (X3) 0.15 0.04 0.17 3.85 0.000* 0.55 1.83 

- การประชาสัมพนัธ์ (X4) 0.16 0.03 0.21 5.18 0.000* 0.69 1.45 

- การตลาดทางตรง (X5) 0.33 0.04 0.40 9.47 0.000* 0.60 1.67 

R = 0.756	R#	  = 0.572 Adjusted R"	  = 0.567 SE#$%   = 0.382 F = 105.435 Sig. 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 
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จากตารางที+ 4.24 พบว่า ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดย 

ใชพ้นกังาน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง มีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

โดยมีค่าสัมประสิทธิ\ สหสัมพนัธ์พหุคูณอยูใ่นระดบัสูง (R = 0.756) โดยมีอาํนาจในการ 

พยากรณ์ร้อยละ 56.7 (Adjusted R"	  = 0.567) มีความคลาดเคลื+อนมาตรฐานเท่ากบั 0.382 (SE#$%   = 

0.382) โดยตวัแปรอิสระสามารถอธิบายตวัแปรตามได  ้(F = 105.435 Sig. 0.000) และมีค ่า 

Tolerance ตํ+ าสุด  อยู ที่ + 0.55 และ  VIF สูงสุดอยู ที่ + 1.83 จึงไม ่เก ิดปัญหาความส ัมพนัธ ์ร่วม 

เส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, น. 352-535) 

 

ปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยภาพรวมมากที+สุด คือ ดา้น 

ก า ร ต ล าด ท า ง ต ร ง  (β   = 0.40) ร อ ง ล ง ม าค ือ  ด า้น ก า ร ป ร ะ ช าส ัม พ นั ธ ์ (β   = 0.21) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (β   = 0.17) และนอ้ยที+สุดคือ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน (β   = 0.14) 

ตามลาํดบั 

 

จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัม 

พนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 1 พบว่า การขายโดยใชพ้นกังาน 

การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ 

ซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 จึงทาํการตดัการโฆษณาออกจาก 

สมการ เพื+อลดอิทธิพลของตวัแปรในสมการ และทาํการทดสอบสมมติฐานอีกครัF ง ดงัตาราง 4.25 

 

ตารางที+ 4.25 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความ 

         สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 2 

การสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ b 
Std. 

Error 
β  t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.85 0.15  5.71 0.000*   

- การขายโดยใชพ้นกังาน (X2) 0.14 0.04 0.16 3.80 0.000* 0.62 1.61 

- การส่งเสริมการขาย (X3) 0.17 0.04 0.19 4.50 0.000* 0.61 1.63 
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ตารางที+ 4.25 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการมีความ 

         สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 2 (ต่อ) 

การสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ b 
Std. 

Error 
β  t Sig. Tolerance VIF 

- การประชาสัมพนัธ์ (X4) 0.16 0.03 0.21 5.16 0.000* 0.69 1.44 

- การตลาดทางตรง (X5) 0.33 0.04 0.40 9.45 0.000* 0.60 1.67 

R = 0.755	R#	  = 0.571 Adjusted R"	  = 0.566 SE#$%   = 0.383 F = 131.256 Sig. 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที+ 4.25 พบว่า ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการ 

ประชาสัมพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

โดยมีค่าสัมประสิทธิ\ สหสัมพนัธ์พหุคูณอยูใ่นระดบัสูง (R = 0.755) โดยมีอาํนาจในการ 

พยากรณ์ ร้อยละ 56.6 (Adjusted R"	  = 0.566) มีความคลาดเคลื+อนมาตรฐานเท่ากบั 0.383 (SE#$%   = 

0.383) โดยตวัแปรอิสระสามารถอธิบายตวัแปรตามได  ้(F = 131.256 Sig. 0.000) และมีค ่า 

Tolerance ตํ+ าสุด  อยู ที่ + 0.60 และ  VIF สูงสุดอยู ที่ + 1.67 จึงไม ่เก ิดปัญหาความส ัมพนัธ ์ร่วม 

เส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, น. 352-535) 

 

ปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยภาพรวมมากที+สุด คือ ดา้น 

ก า ร ต ล าด ท า ง ต ร ง  (β   = 0.40) ร อ ง ล ง ม าค ือ  ด า้น ก า ร ป ร ะ ช าส ัม พ นั ธ ์ (β   = 0.21) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (β   = 0.19) และนอ้ยที+สุดคือ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน (β   = 0.16) 

ตามลาํดบั โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานไดด้งันีF  

 

สมการคะแนนดิบ 

Y   = 0.85 + 0.14(X2) + 0.17(X3) + 0.16(X4) + 0.33(X5) 

 

สมการคะแนนมาตรฐาน 

Z = 0.16(X2) + 0.19(X3) + 0.21(X4) + 0.40(X5) 
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สัญลกัษณ์แทนตวัแปรในสมการ 

Y = หมายถึง การตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

Y   = หมายถึง ค่าคาดคะเนการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

Z =  หมายถึง ค่ามาตรฐาน 

X2 = หมายถึง การขายโดยใชพ้นกังาน 

X3 = หมายถึง การส่งเสริมการขาย 

X4 = หมายถึง การประชาสัมพนัธ์ 

X5 = หมายถึง การตลาดทางตรง 

 

การทดสอบสมมติฐานขอ้ที+ 3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการ 

ตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท แสดงขอ้มูลดงัตาราง 4.26 

 

ตารางที+ 4.26 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการ 

         ตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 1 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ b 
Std. 

Error 
β  t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.51 0.17  2.90 0.004*   

- คุณลกัษณะ (X1) 0.30 0.05 0.32 6.69 0.000* 0.50 1.99 

- คุณประโยชน์ (X2) 0.31 0.04 0.31 7.60 0.000* 0.69 1.45 

- ทศันคติ (X3) 0.25 0.05 0.24 5.21 0.000* 0.55 1.82 

R = 0.734	R#	  = 0.538 Adjusted R"	  = 0.535 SE#$%   = 0.396 F = 153.909 Sig. 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

จากตารางที + 4.26 พบว่า  ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ ์ตราสินคา้  ดา้นคุณลกัษณะ   ดา้น 

คุณประโยชน์ และดา้นทศันคติ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมี 

นยัสาํคญัทางสถิติ ที+ระดบั 0.05 

 

โดยมีค่าสัมประสิทธิ\ สหสัมพนัธ์พหุคูณอยูใ่นระดบัสูง (R = 0.734) โดยมีอาํนาจในการ 

พยากรณ์ร้อยละ 53.5 (Adjusted R"	  = 0.535) มีความคลาดเคลื+อนมาตรฐานเท่ากบั 0.396 (SE#$%   = 

0.396) โดยตวัแปรอิสระสามารถอธิบายตวัแปรตามได  ้(F = 153.909 Sig. 0.000) และมีค ่า 
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Tolerance ตํ+ าสุด  อยู ที่ + 0.50 และ  VIF สูงสุดอยู ที่ + 1.99 จึงไม ่เก ิดปัญหาความส ัมพนัธ ์ร่วม 

เส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, น. 352-535) 

 

ปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทโดยภาพรวมมากที+สุด คือ ดา้น 

คุณลกัษณะ (β   = 0.32) รองลงมาคือ ดา้นคุณประโยชน์ (β   = 0.31) และนอ้ยที+สุดคือ ดา้นทศันคติ  

(β   = 0.24) ตามลาํดบั 

 

จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดั 

สินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ดว้ยวิธี Enter ครัF งที+ 1 พบว่า คุณลกัษณะ คุณประโยชน์ และทศันคติ 

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 โดย 

สามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานไดด้งันีF  

 

สมการคะแนนดิบ 

Y   = 0.51 + 0.30(X1) + 0.31(X2) + 0.25(X3)  

 

สมการคะแนนมาตรฐาน 

Z = 0.32(X1) + 0.31(X2) + 0.24(X3) 

 

สัญลกัษณ์แทนตวัแปรในสมการ 

Y = หมายถึง การตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

Y   = หมายถึง ค่าคาดคะเนการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

Z =  หมายถึง ค่ามาตรฐาน 

X1 = หมายถึง คุณลกัษณะ 

X2 = หมายถึง คุณประโยชน์ 

X3 = หมายถึง ทศันคติ 
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4.6 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที+ 4.27 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลที+แตกต่างกนั 

         ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

สมมติฐานขอ้ที+ 1 ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล    

- อาย ุ F-test 0.034* สอดคลอ้ง 

- อาชีพ Welch 0.000* สอดคลอ้ง 

- รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน Welch 0.063 ไม่สอดคลอ้ง 

- สถานภาพ Welch 0.218 ไม่สอดคลอ้ง 

- การศึกษา t-test 0.010* สอดคลอ้ง 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

ตารางที+ 4.28 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

         มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

สมมติฐานขอ้ที+ 2 

ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
   

- ดา้นการโฆษณา (X1) MRA 0.222 ไม่สอดคลอ้ง 

- ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน (X2) MRA 0.001* สอดคลอ้ง 

- ดา้นการส่งเสริมการขาย (X3) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (X4) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นการตลาดทางตรง (X5) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

ตารางที+ 4.29 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ 

         กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

สมมติฐานขอ้ที+ 3 ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้    

- คุณลกัษณะ (X1) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 
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ตารางที+ 4.29 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ 

         กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท (ต่อ) 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

- คุณประโยชน์ (X2) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ทศันคติ (X3) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

 

 

 



 

บทที$ 5 

 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัเรื+อง “ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ 

ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท” มีวตัถุประสงคเ์พื+อทาํการศึกษาและ 

วิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทอยา่งมีประสิทธิภาพ  โดย 

ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื+องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จาํนวน 400 ชุด จากนัFน ผูว้ ิจยัจึงนํา 

ขอ้มูลที+ไดม้าวิเคราะห์ทางสถิติ ซึ+ งสามารถสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล ดงัต่อไปนีF  

5.1 สรุปผลการวิจยั 

5.2 กรอบแนวคิดใหม่ 

5.3 อภิปรายผล 

5.4 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

 

5.1.1 ผลการวิจยัปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

มีอาย  ุ29-39 ปี  จาํนวน  219 คน  (คิดเป็นร้อยละ 54.75) มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน  205 คน 

(คิดเป็นร้อยละ 51.25) มีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท ต่อเดือน จาํนวน 136 คน 

(ค ิด เป็ น ร ้อ ย ล ะ  34.00) ม ีส ถ าน ภ าพ ส ม รส  จําน วน  193 ค น  (ค ิด เป็ น ร ้อ ย ล ะ 48.25) 

และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 331 คน (คิดเป็นร้อยละ 82.75) 

 

5.1.2 ผลการวิจยัปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบ 

ถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยูใ่นภาพรวมอยูที่+ระดบัมาก (x   = 4.04) โดยเรียงลาํดบัจากมาก 

ไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการตลาดทางตรง (x   = 4.17) ดา้นการส่งเสริมการขาย (x   = 4.11) ดา้นการขาย 

โดยใชพ้นกังาน (x   = 4.10) ดา้นการโฆษณา (x   = 4.06) และดา้นการประชาสัมพนัธ์ (x   = 3.77) 

ตามลาํดบั เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัต่อไปนีF  
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 1) ดา้นการโฆษณา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพ 

รวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.06) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อป้าย 

โฆษณาสินคา้ในห้างสรรพสินคา้สามารถดึงดูดความสนใจของท่านไดม้ากที+สุด (x   = 4.11) 

รองลงมาคือ สื+อโฆษณาเคลื+อนที+ เช่น รถไฟฟ้าช่วยกระตุน้ให้ท่านหาขอ้มูลเพิ +มเติมเกี+ยวกบั 

ตวัสินค า้มากขึFน  (x   = 4.09) และนอ้ยที +สุดค ือ  สื +อ สิ +งพ ิมพ  ์เช ่น  หนงัสือนิตยสารแฟชั +น 

ช่วยดึงดูดความสนใจของท่านได ้(x   = 4.01) 

 2) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ 

คิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.10) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิด 

เห็นต่อการที+พนกังานที+มีประสบการณ์ มีทกัษะการให้บริการและการสื+อสารที+ดีมีผลต่อการตดั 

สินใจเลือกซืFอของท่านมากที+สุด (x   = 4.26) รองลงมาคือ การที+พนกังานมีบุคลิกภาพที+ดี สุภาพ 

อ่อนโยน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอของท่าน (x   = 4.17) และนอ้ยที+สุดคือ พนกังานที+มีความรู้ 

ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดีช่วยเพิ+มความมั+นใจในการซืFอสินคา้ให้กบัท่าน (x   = 3.98) 

 3) ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ คิด 

เห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.11) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิด 

เห็นต่อการมีบตัรสมาชิกเพื+อสะสมคะแนนสําหรับการแลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ มากที+สุด (x   = 

4.18) รองลงมาคือ การจดัโปรโมชั+นผอ่นจ่ายชาํระผา่นบตัรเครดิตมีผลต่อการตดัสินใจซืFอของ 

ท่าน (x   = 4.12) และนอ้ยที+สุดคือ มีการแจกคูปองส่วนลดเพื+อนาํมาใชใ้นการซืFอสินคา้ครัF งต่อไป 

(x   = 4.06) 

 4) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิด 

เห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  (x   = 3.77) เมื +อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความ 

คิดเห็นต่อการเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืFอผา้สาํหรับรายการสื+อโทรทศัน์ สามารถดึงดูดความตอ้งการ 

ซืFอของท่านไดม้ากที+สุด (x   = 3.97) รองลงมาคือ การจดังานอีเวนทห์รือแคมเปญตามเทศกาล 

สําคญัต่าง ๆ  ดึงดูดความสนใจของท่าน  (x   = 3.84) และนอ้ยที+สุดคือ เมื +อผูม้ ีชื+อเสียงสวมใส่ 

เสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบ มีผลต่อความตอ้งการซืFอของท่าน (x   = 3.52) 

 5) ดา้นการตลาดทางตรง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น 

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.17) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ 

การที+มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงานเปิดตวัสินคา้ใหม่มากที+สุด (x   = 4.25) รองลงมา 

คือ มีการส่ง lookbook หรือรูปตวัอยา่งสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยตรง (x   = 4.18) และนอ้ยที+สุดคือ 

มีการแจง้เตือน อปัเดตขอ้มูลสินคา้ และโปรโมชั+นใหม่ ๆ ให้กบัลูกคา้ เช่น SMS, E-mail (x   = 

4.11) 
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5.1.3 ผลการวิจยัปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี 

ความคิดเห็นอยูใ่นภาพรวมอยูที่+ระดบัมากที+สุด (x   = 4.20) โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 

ดา้นคุณประโยชน์ (x   = 4.51) ดา้นทศันคติ (x   = 4.14) และดา้นคุณลกัษณะ (x   = 3.96) ตามลาํดบั 

เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้ในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัต่อไปนีF  

 

 1) ดา้นคุณลกัษณะ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพ 

รวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 3.96) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการ 

ที+มีลกัษณะเฉพาะที+บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ เช่น ลวดลาย เนืFอผา้ และการออกแบบ 

มากที +สุด  (x   = 4.15) รองลงมาคือ  การออกแบบและสีส ัน ที +สวยงาม  สะดุดตา  (x   = 3.98) 

และนอ้ยที+สุดคือ การเลือกใชเ้นืFอผา้ และวสัดุที+ดี มีความเหมาะสมกบัการออกแบบ (x   = 3.77) 

 2) ดา้นคุณประโยชน์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นใน 

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที +สุด  (x   = 4.51) เมื +อพ ิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความ 

คิด เห ็นต ่อการที +ให ้ความรู้สึกสะดวกสบายเมื +อสวมใส่มากที +สุด  (x   = 4.55) รองลงมาคือ 

ง่ายต่อการทาํความสะอาดและดูแลรักษา (x   = 4.54) และนอ้ยที+สุดคือ ตราสินคา้เป็นที+ยอมรับ 

และนิยมในสังคม (x   = 4.45) 

 3) ดา้นทศันคติ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพ 

รวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.14) เมื+อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการ 

ที+ท่านคิดว่าเสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบช่วยส่งเสริมความมั+นใจขณะที+สวมใส่มากที+สุด (x   = 

4.19) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าความยาวนานของอายแุบรนดมี์ผลต่อความเชื+อมั+นในตราสินคา้ของ 

แบรนดน์ัFน ๆ (x   = 4.18) และนอ้ยที+สุดคือ ท่านมีความรู้และมีความชื+นชอบเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท 

(x   = 4.07) 

 

5.1.4 ผลการวิจยัจากการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท สรุปไดว้่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x   = 4.10) เมื+อพิจารณา 

เป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทดว้ยความ 

มั+นใจมากที+สุด (x   = 4.18) รองลงมาคือ ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จกัซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท (x   = 

4.11) และนอ้ยที+สุดคือ ท่านยืนยนัที+จะซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่อไปในอนาคต (x   = 4.02) 
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5.1.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

 

 1) ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุดา้นอาชีพ และดา้นการศึกษา 

ขอ งผู บ้ ริโ ภ ค ที +แ ต ก ต ่า งก นั ส ่งผ ล ต ่อ ก ารต ดั ส ิน ใจ ซื Fอ เสื Fอ ผ า้ ยี +ห ้อ ค ล อ เส ็ท ต ่า งก นั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทาง สถิติที+ระดบั 0.05 

 2) ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใช ้

พนกังาน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรงของผู ้

บริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 

0.05 โดยดา้นที+มีอิทธิพลมากที+สุด คือ ดา้นการตลาดทางตรง (β   = 0.40) รองลงมาคือ ดา้นการ 

ประชาส ัมพ นั ธ ์ (β   = 0.21) และน อ้ยที +ส ุดค ือ  ด า้นการขายโดยใช พ้น กั งาน  (β   = 0.14) 

สามารถอธิบายความผนัแปรของตวัแปรตามไดร้้อยละ  56.7 (Adjusted R"	  = 0.567) และอีก 

ร้อยละ 43.3 สามารถอธิบายไดด้ว้ยตวัแปรอื+น ๆ 

 3) ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะ ดา้นคุณประโยชน์ 

และดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห ้อคลอเส็ท อยา่งมี 

นยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 โดยดา้นที+มีอิทธิพลมากที+สุด คือ ดา้นคุณลกัษณะ (β   = 0.32) 

รองลงมาค ือ  ด า้นค ุณประโยชน ์ (β   = 0.31) และน อ้ยที +ส ุดค ือ  ด า้นท ศันคต ิ  (β   = 0.24) 

สามารถอธิบายความผนัแปรของตวัแปรตามไดร้้อยละ  53.5 (Adjusted R"	  = 0.535) และอีก 

ร้อยละ 46.5 สามารถอธิบายไดด้ว้ยตวัแปรอื+น ๆ 
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5.2 กรอบแนวคดิใหม่ 

 

          ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)       ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

                        

             

 

 

 

 

 

      

           

 

 

 

 

 

 

 

รูปที+ 5.1 กรอบแนวคิดการวจิยัใหม่ 

 

 

 

 ปัจจยัด้านคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 - อาย ุ

 - อาชีพ 

 - การศึกษา 

  

 

   

 ปัจจยัด้านการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 - การขายโดยใชพ้นกังาน 

 - การส่งเสริมการขาย 

 - การประชาสัมพนัธ์ 

 - การตลาดทางตรง 

  

 

 ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 - ดา้นคุณลกัษณะ 

 - ดา้นคุณประโยชน์ 

 - ดา้นทศันคติ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตดัสินใจซืKอเสืKอผ้า 

ยี$ห้อคลอเส็ท 
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5.3 อภปิรายผล 

 

จากผลการวิจยัเรื+อง “ปัจจยัดา้นการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัดา้นภาพ 

ลกัษณ์ตราสินคา้ที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท” สามารถอภิปรายผลขอ้มูลไดด้งั 

ต่อไปนีF  

 

5.3.1 สมมติฐานขอ้ที+ 1 พบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นอาย  ุดา้นอาชีพ 

และดา้นการศึกษาของผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที +ระดบั  0.05 ซึ+ งเป็นไปตามสมมติฐานที+ตัFงไว  ้สามารถอภิปรายผล 

ไดด้งันีF  

 

 1) ปัจจัยคุณลักษณะส่วนบุคคล ดา้นอายขุองผูบ้ ริโภคที+แตกต่างกนัส่งผล 

ต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

ช่วงอายเุป็นตวัแปรที+สาํคญัถึงการแสดงออกถึงความตอ้งการที+แตกต่างกนัไดเ้ป็นอยา่งดี จะเห็น 

ไดจ้ากการแบ่งช่วงอายอุอกตามเจเนอเรชั+น เช่น เจเนอเรชั+นเบบีFบูมเมอร์ คือ ผูที้+เกิดในช่วงปี 

2489 - 2507 เจเนอเรชั +น  เอก็ซ ์ คือ  ผูที้ +เกิดในช่วงปี  2508 - 2522 เจเนอเรชั +นวาย  คือ  ผูที้ +เกิด 

ในช่วงปี  2523 - 2540 และ  เจเนอเรชั +นซี คือ  ผูที้ +เกิดในปี  2541 เป็นตน้ไป  ซึ+ งในยคุปัจจุบนั 

เจเนอเรชั+นที+มีจาํนวนประชากรมากที+สุด คือ เจเนอเรชั+นวาย ซึ+ งมีช่วงอายอุยูที่+ประมาณ 23-40 ปี 

ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายอุยูที่ + 29-39 ปี สอดคลอ้งกบั 

ช่วงอายขุองประชากรเจเนอเรชั+นวาย ซึ+ งอาจเนื+องมาจากการที+ผูบ้ริโภคในช่วงอายนีุF เกิดมาในช่วง 

ที+มีความเปลี+ยนแปลงมากมาย ทัFงทางค่านิยม เทคโนโลยี และสภาวะแวดลอ้มเศรษฐกิจที+ดีขึFน 

จึงทาํให้มีลกัษณะนิสัยการบริโภคสินคา้ที+มีความทนัสมยั ไม่ซํF าใคร โดยเฉพาะสินคา้แฟชั+นที+มี 

การเปลี+ยนแปลงตลอดเวลา เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทจึงมี ความเหมาะสมต่อประชากรในเจอเนอเรชั+น 

นีF  จึงทาํให้ไดรั้บความนิยมมากที+สุด  

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จงรัก ใจโต (2558) ศึกษาเรื+อง 

ปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้สาํเร็จรูปตราสินคา้ไทยที+ผลิตภายในประเทศของผูบ้ริ

โภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า อายทีุ+แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอ 

เสืFอผา้สาํเร็จรูปตราสินคา้ไทยที+ผลิตภายในประเทศต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนากาญจน์ ดวงใน  และกนกพร ชยัประสิทธิ[  (2561) ศึกษาเรื+อง 
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ปัจจยัทางการตลาดที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืFอสินคา้ในศูนยแ์ฟชั+นคา้ส่งเดอะแพลทินมั

แฟชั+นมอลล ์ผลการวิจยั พบว่า อายทีุ+แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืFอสินคา้ในศูนย ์

แฟชั+นคา้ส่งเดอะแพลทินมัแฟชั+นมอลลต่์างกนั สอดคลอ้งกบั อรุณศรี ตนัอรชร (2557) ศึกษาเรื+อง 

การจดัแสดงสินคา้แฟชั+นของร้านในห้างสรรพสินคา้ ที+มีผลต่อการตดัสินใจซืFอสินคา้ของลูกคา้ 

ผลการวิจยัพบว่า อายทีุ+แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซืFอสินคา้แฟชั+น และการจดัแสดงสินคา้ 

ในตูโ้ชวห์นา้ร้านต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบั Alooma and 

Lawan (2013) ศ ึก ษ า เ รื +อ ง  Effects of Consumer Demographic Variables on Clothes Buying 

Behavior in Borno State, Nigeria หรือการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ในรัฐบอร์โน  ประเทศไนจีเรีย 

ผลการวิจยัพบว่า อายทีุ+แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืFอเสืFอผา้ของผูบ้ริโภค ในรัฐบอร์โน 

ประเทศไนจีเรียต่างกนั 

 

 2) ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนัส่งผล 

ต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

อาชีพถือเป็นอีกหนึ+ งปัจจยัสาํคญัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอของผูบ้ริโภคโดยตรง เพราะเป็นตวั 

สะทอ้นถึงความมั+นคงของรายไดแ้ละสถานะทางสังคมที+แตกต่างกนัของแต่ละอาชีพ ผูที้+มีอาชีพ 

ที +มั +นคง  มีฐานะที +ด ี ก ็ยอ่มมีความตอ้งการสินคา้ที +ม ีค ุณภาพ  สามารถตอบสนองต่อความ 

ตอ้งการไดด้ี ช่วยส่งเสริมความมั +นใจและบุคลิกภาพ  ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบ 

สอบถามมีอาชีพเป็นเจา้ของธุรกิจส่วนตวัมากกว่าอาชีพอื+น  เนื+องจากการทาํธุรกิจส่วนตวัถือเป็น 

อาชีพที+มีความมั+นคงทางรายไดใ้นระดบัหนึ+ ง เพราะการทาํธุรกิจตอ้งมีเงินทุนสาํรองไวห้ลายส่วน 

และผูที้+ทาํอาชีพนีF ยงัตอ้งมีความสามารถในการบริหารจดัการรายไดไ้ดเ้ป็นอยา่งดี จึงสามารถ 

ตดัสินใจซืFอสินคา้ที+เห็นว่ามีคุณภาพดี มีความคุม้ค่ากบัราคาที+ตอ้งจ่าย และเป็นสินคา้ที+ช่วยส่ง 

เสริมบุคลิกภาพที+ดีไดต้รงตามความตอ้งการ การตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทของผูบ้ริโภค 

ที+มีอาชีพธุรกิจส่วนตวันีF จึงมีมากที+สุด 

 

 ขอ้มูลดงักล่าว สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรเดช สมจิตรนึก (2556) ศึกษาเรื+อง 

ปัจจยัที+มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้มือสองของประชาชนในเขตดอนเมือง ผลการวิจยั 

พบว่า อาชีพที+แตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้มือสองของประชาชนในเขต 

ดอนเมืองต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 ซึ+ งสอดคลอ้งกบั กชกร สุวะจนัทร์ (2557) 

ศึกษาเรื+อง กลยทุธ์ทางการตลาดที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอสินคา้แฟชั+นของผูบ้ริโภคในเขต 

เทศบาลนครอุบลราชธานี ผลการวิจยัพบว่า อาชีพที+แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอสิน 
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คา้แฟชั+นของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 

0.01 ซึ+ งสอดคลอ้งกบั  นพจกรณ์ สายะโสภณ  (2561) ศึกษาเรื+อง กลุ ่มอา้งอิงและรูปแบบการ 

ดาํเนินชีวิตที+ส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซืFอเครื+องแต่งกายแนวสปอร์ต ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอ 

เรชั +นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า อาชีพที+แตกต่างกนัส่งผลต่อรูปแบบการ 

ตดัสินใจซืFอเครื+องแต่งกายแนวสปอร์ต ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชั+นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยภาพรวมต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบั Alooma and Lawan 

(2013) ศึกษาเรื+อง Effects of Consumer Demographic Variables on Clothes Buying Behavior in 

Borno State, Nigeria หรือการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ในรัฐบอร์โน ประเทศ ไนจีเรีย ผลการวิจยัพบว่า 

อาชีพที +แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืFอเสืFอผา้ของผูบ้ ริโภค  ในรัฐบอร์โน  ประเทศ 

ไนจีเรียต่างกนั 

 

 3) ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นการศึกษาของผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนัส่ง 

ผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

การศึกษาเป็นปัจจยัสาํคญัที+แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างทางสังคมอยา่งเห็นไดช้ดัเจน เพราะการ 

ศึกษาถือเป็นปัจจยัที+กลายเป็นส่วนหนึ+งของชีวิตมนุษยต์ัFงแต่เยาวว์ยั แต่ละบุคคลจะมีความแตก 

ต่างกนัทัFงในเรื+องของระดบัการศึกษาและสถาบนัการศึกษา ที+จะมีองคค์วามรู้ สังคม วฒันธรรม 

และประสบการณ์ที+ไดรั้บแตกต่างกนัออกไป ซึ+ งสิ+งเหล่านีF จะเป็นสิ+งที+ช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับ 

รู้ เกิดความเขา้ใจ เกิดการคิดวิเคราะห์ และความสามารถในการตดัสินใจ จึงส่งผลให้แต่ละบุคคล 

มีความตอ้งการที+แตกต่างกนัออกไป ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการ 

ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีเป็นส่วนมาก อาจเนื+องมาจากการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นระดบั 

การศึกษาที+มีความเหมาะสมกบัการไดรั้บของสังคมในยคุปัจจุบนั และยงัเป็นช่วงที+รู้จกักบัสังคม 

ในระดบัที+กวา้งขึFนจากการเรียนหรือการทาํงาน ทาํให้ระดบัการศึกษานีF ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอ 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทไดเ้ป็นอยา่งดีที+สุด 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อุมาภรณ์ ภาคาแพทย  ์(2557) 

ศึกษาเรื+อง ปัจจยัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้สําเร็จรูปของผูบ้ริโภคในตลาดคา้ปลีก กรณี 

ศึกษาศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินั +ม แฟชั+นมอลล  ์ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาที+แตกต่างกนั 

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้สําเร็จรูปโดย อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 

สอดคลอ้งกบั  เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ศึกษาเรื+อง พฤติกรรมการซืFอและโอกาส 

ในการตดัสินใจซืFอสินคา้กลุ่มเสืFอผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายใุนประเทศไทย ผลการวิจยั 
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พบว่า ระดบัการศึกษาที+แตกต่างกนัส่งผลต่อโอกาสในการซืFอเสืFอผา้ชุดทาํงาน  ชุดลาํลอง 

และรองเทา้เพ ื+อสุขภาพต่างกนั  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที +ระดบั  0.05 สอดคลอ้งกบั  กชกร 

สุวะจนัทร์ (2557) ศึกษาเรื+อง กลยทุธ์ทางการตลาดที+มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซืFอสินคา้แฟชั+น 

ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จากผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาที+มีความ 

แตกต ่างกนัม ีอ ิทธิพลต ่อการต ดัสินใจซืFอสินค า้แฟชั +นของผู บ้ ริโภคใ  เขต เทศบาลนคร 

อุบลราชธานีต่างกนั  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที +ระดบั  0.01 และสอดคลอ้งกบั  Alooma and 

Lawan (2013) ศ ึก ษ า เ รื +อ ง  Effects of Consumer Demographic Variables on Clothes Buying 

Behavior in Borno State, Nigeria หรือการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ ในรัฐบอร์โน  ประเทศไนจีเรีย 

ผลการศึกษาพบว่า ระดบัการศึกษาที+แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืFอเสืFอผา้ของผูบ้ริโภคใน 

รัฐบอร์โน ประเทศไนจีเรียต่างกนั 

 

5.3.2 สมมติฐานขอ้ที+ 2 พบว่า ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ ดา้นการ 

ขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง มีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 ซึ+ งเป็นไป 

ตามสมมติฐานที+ตัFงไว ้สามารถอภิปรายผลไดด้งันีF  

 

 1) ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานมี 

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี +ห ้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที +ระดบั 0.05 

เนื+องจาก พนกังานขายถือเป็นตวัแปรสําคญัในการติดต่อสื+อสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภคให้มีความ 

เขา้ใจในตวัสินคา้ให้ไดม้ากขึFน หนา้ที+หลกัคือ การสร้างและส่งเสริมความสัมพนัธ์ที+ดีกบัผูบ้ริโภค 

ต่อจากความประทบัใจในตวัสินคา้ จึงตอ้งสามารถคน้หาความตอ้งการของลูกคา้และหาวิธีการ 

ในการตอบสนองต่อความตอ้งการนัFนให้สําเร็จ ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี 

ความคิดเห็นต่อการที+พนกังานที+มีประสบการณ์ มีทกัษะการให้บริการ และการสื+อสารที+ดี 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืFอของท่านมากที+สุด อาจเนื+องมาจากเสืFอผา้แฟชั+นจาํเป็นตอ้งอาศยัพนกั 

งานขายที+มีความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งมาก เพื+อที+จะสามารถสร้างความมั+นใจให้กบัลูกคา้ใน 

การสวมใส่และแนะนาํสินคา้ที+มีความเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละคนไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Pickton and Broderick (2001) 

ไดใ้ห้ความหมายของการใชพ้นกังานขายไวว้่าเป็นการติดต่อสื+อสารโดยตรงระหว่างพนกังานขาย 

ซึ+ งทาํหนา้ที+เป็นตวัแทนของธุรกิจ เจา้ของสินคา้หรือบริการ ในการสื+อสารขอ้มูลข่าวสารแก่ผู ้
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บริโภค เพื+อการโนม้นา้ว ชกัจูง หรือสร้างอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืFอของผูบ้ริโภค ซึ+ งสอดคลอ้ง 

กบัแนวคิดของ Armstrong and Kotler (2002) ที +กล่าวไวว้ ่า การขายโดยใชพ้นกังาน  เป็นการ 

นาํเสนอข่าวสารโดยการใชบุ้คคล เพื +อทาํการขายและสร้างความสัมพนัธ์ที+ดีกบัลูกคา้ ถือเป็น 

เครื+องมือที+มีประสิทธิภาพในการขายมากที+สุดในขัFนตอนกระบวนการซืFอ โดยเฉพาะในการสร้าง 

ความเชื+อมั+นของลูกคา้ พนกังานขายที+มีประสิทธิภาพจะทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลความสนใจของ 

ผู บ้ ริโภค  เพื +อสร้างความส ัมพนัธ ์ที +ด ีในระยะยาว  สอดคลอ้งกบังานว ิจ ยัของ  องัศ ุม ิฬย ์

ธีระสกุลธาดา (2558) ศึกษาเรื+อง การตลาดแบบบูรณาการของผลิตภณัฑชุ์ดชัFนในสตรีที+ส่งผลต่อ 

การตดัสินใจซืFอผลิตภณัฑช์ุดชัFนในสตรีในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า การขายโดยใช ้

พนกังานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืFอชุดชัFนในสตรี ที+ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 

0.05 

 

 2) ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสริมการขายมีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

เป็นเครื+องมือที+ช่วยกระตุน้ยอดขายที+ดีไดใ้นระยะเวลาสัFน เพราะผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าการส่งเสริม 

การขายเป็นการคืนกาํไรให้กบัผูบ้ริโภคที+ไดซื้Fอสินคา้หรือใชบ้ริการนัFน ๆ ผา่นการ ลด แลก แจก 

แถม การจดัโปรโมชั+นต่าง ๆ หรือการทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการ ซึ+ งจะช่วยกระตุน้การรับรู้ 

ต่อตวัสินคา้หรือบริการไดดี้ยิ+งขึFน จึงทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซืFอที+ง่ายมากขึFน หรือเกิดการ 

ซืFอในจาํนวนที+เพิ+มขึFน ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการมีบตัร 

สมาชิกเพื+อสะสมคะแนนสาํหรับการแลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ มากที+สุด 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Wells et al. (2000) ที+กล่าวไวว้่า 

การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมทางการตลาดที+เพิ+มคุณค่าให้กบัตวัสินคา้หรือบริการในช่วงเวลา 

ที+จาํกดั และมีผลโดยตรงต่อการจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจซืFอโดยทนัที สอดคลอ้งกบั 

Kotler (2003) ได ก้ล ่าวไว ว้ ่า  การส ่ง เส ริม ก ารข าย  (Sales Promotion) หมายถ ึง  ก ิจกรรม 

ทางการตลาดที+กระตุน้การซืFอสินคา้ของผูบ้ริโภค และกิจกรรมที+กระตุน้ให้ร้านคา้ทาํการขายอยา่ง 

มีประสิทธิภาพไดม้ากยิ+งขึFน เป็นกลุ่มของเครื+องมือที+ใชโ้นม้นา้วใจ ถูกออกแบบขึFนมาเพื+อกระตุน้ 

ให้เกิดการซืFอสินคา้และบริการในระยะเวลาสัFน ๆ ซึ+ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิริลกัษณ์ ชูจิตร 

(2560) ศึกษาเรื+อง ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการที+มีผลต่อการตดัสินใจซืFอผลิตภณัฑ ์

ของบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ในร้านบิวเทรี+ยม สาขาสยามสแควร์ ผลการวิจยัพบว่า 

การส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอผลิตภณัฑข์องบริษทั คาร์มาร์ท จาํกดั 
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(มหาชน) ในร้านบิวเทรี+ยม สาขา สยามสแควร์ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ 0.05 และสอดคลอ้งกบั 

Vuorio (2010) ศ ึก ษ า เรื +อ ง  Marketing Communication in Finnish Industrial Companies ห รือ 

การสื+อสารการตลาดของกลุ ่มบริษทัอุตสาหกรรมในประเทศฟินแลนด  ์ผลการวิจยัพบว่า 

การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการดาํเนินงานของกลุ่มบริษทัอุตสาหกรรมในประเทศ 

ฟินแลนด ์

  

 3) ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสัมพนัธ์มีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการเสพสื+อที+มีอยูห่ลากหลายช่องทาง องคก์รจึงจาํเป็นตอ้งหาวิธีสร้างภาพ 

ลกัษณ์ที+ดีต่อสาธารณชนให้มากที+สุด โดยอาศยัการประชาสัมพนัธ์ที+มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึง 

ตวัผูบ้ริโภค จึงจะช่วยส่งเสริมให้ตวัสินคา้หรือบริการ รวมถึงตวัองคก์รดูมีความน่าเชื+อถือ และมี 

ภาพลกัษณ์ในสังคมที+ดีตามมาดว้ยความเชื+อถือในสินคา้หรือบริการขององคก์รนัFน ๆ ซึ+ งจาก 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืFอผา้ 

สาํหรับรายการสื+อโทรทศัน์ สามารถดึงดูดความตอ้งการซืFอของท่านไดดี้ เนื+องมาจากสื+อโทรทศัน์ 

เป็นช่องทางที+เขา้ถึงสังคมในยคุปัจจุบนัไดอ้ยา่งรวดเร็วและกวา้งขวาง และผูบ้ริโภคยงัให้ความ 

เชื+อถือไวว้างใจ 

 

 ซึ+ งขอ้ม ูลดงักล ่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  Kotler (2003) ที +กล ่าวไวว้ ่า 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง รูปแบบการจดัการสื+อสารที+มุ่งเนน้การเผยแพร่ 

ส่งเสริม หรือปกป้องภาพลกัษณ์ขององคก์รหรือตวัสินคา้ เป็นองคป์ระกอบของการสื+อสารการ 

ตลาดแบบบูรณาการที+มีความเหมาะสมและโดดเด่นในการส่งเสริมความรู้สึก และความเขา้ใจอนั 

ดีระหว่างองคก์รกบักลุ่มผูเ้กี+ยวขอ้ง ไม่ว่าจะเป็นผูบ้ริโภค พนกังาน ตวัแทนจาํหน่าย ผูถ้ือหุ ้น 

หน่วยงานรัฐบาล ประชาชนทั+วไป กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน และกลุ่มเคลื+อนไหวทางสังคม ซึ+ งสอด 

คลอ้งกบั  Fill (1999) ที +กล่าวไวว้ ่า การประชาสัมพนัธ์มีวตัถุประสงคที์ +มุ ่งสร้างภาพลกัษณ์ 

ที+ดีมาสู่องคก์ร เผยแพร่ชื+อเสียง ตลอดจนสะทอ้นให้เห็นถึงบุคลิกและความน่าเชื+อถือขององคก์ร 

มากกว ่าที +จะ มุ ่ง เน น้การขายสินค า้  สอดคลอ้ง  กบั  McArthur and Griffin (1997) กล ่าวว ่า 

การสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ กระบวนการที+เจา้ของสินคา้และนกัการตลาดทาํการ 

สื+อสารเกี+ยวกบัขอ้มูลของตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค ผา่นช่องทางการสื+อสารโดยรูปแบบต่าง ๆ 

ที+หลากหลาย ซึ+ งวตัถุประสงคที์+สําคญัของการสื+อสารการตลาดนัFน จะตอ้งสามารถสร้างแรง 

กระตุน้ความสนใจให้แก่ตราสินคา้ และสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้เกิดขึFนในเชิงบวก โดยการ 
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สื+อสารให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นถึงศกัยภาพของตราสินคา้ว่าสามารถแกไ้ขปัญหา หรือตอบสนองต่อ 

ความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจไดม้ากกว่าตราสินคา้อื+น ๆ ซึ+ งกระบวนการเหล่านีFมีขึFน 

เพื+อสร้างภาพลกัษณ์ที+ดีให้กบัองคก์รและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลวรรณ ศนัสยะวิชยั (2557) 

ศึกษาเรื+อง ความคิดเห็นต่อเครื+องมือที+ใชใ้นการสื+อสารทางการตลาด แบบบูรณาการที+มีผลต่อ 

พฤติกรรมการซืFอสินคา้ประเภทเครื+องแต่งกายผา่นเฟสบุ๊ก ผลการวิจยัพบว่า การประชาสัมพนัธ์ 

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืFอสินคา้ประเภทเครื+องแต่งกายผา่นเฟสบุ๊ก อยา่งมีนยัสาํคญัทาง 

สถิติที+ระดบั 0.05 

 

 4) ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาดทางตรงมีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก 

เป็นการสื+อสารที+เขา้ถึงตวัของผูบ้ริโภคแบบตวัต่อตวัไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีความเฉพาะเจาะจง จึง 

สร้างความรู้สึกเป็นคนพิเศษให้กบัผูบ้ริโภค และเป็นการแสดงออกถึงความใส่ใจขององคก์รที+มี 

ต่อผูบ้ริโภค ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการที+มีการส่งจดหมาย 

เรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงานเปิดตวัสินคา้ใหม่มากที+สุด อาจเนื+องมาจาก กลุ่มลูกคา้ของเสืFอผา้ยี+ห้อ 

คลอเส็ทเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที+มีความชื+นชอบในการออกงานสังคม หรือการพบปะสังสรรค  ์จึงมี 

ความรู้สึกที+ดีต่อการไดเ้ป็นส่วนหนึ+งของแบรนดเ์สืFอผา้ที+ตนเองมีความชื+นชอบ และการพบเจอ 

กบักลุ่มผูที้+มีความชื+นชอบเหมือน ๆ กนั 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Armstrong and Kotler (2002) 

ที+ไดก้ล่าวไวว้่า การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื+อสารหรือให้ขอ้มูลทางตรง 

กบัผูบ้ริโภคที+เป็นกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง ซึ+ งสามารถไดร้ับการโตต้อบแบบทนัที 

ทนัใด และถือเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีงามและยาวนานกบักลุ่มลูกคา้แบบหนึ+งต่อหนึ+ งได ้

เป็นอยา่งดี สอดคลอ้ง  กบั  Kotler (2003) กล่าวไวว้ ่า  การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) 

หมายถึง การดาํเนินการทางการตลาดที+มีการเคลื+อนยา้ยสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

โดยไม่ใชค้นกลาง เพื+อให้ไดร้ับการตอบสนอง โดยการซืFอสินคา้หรือบริการจากกลุ่มผูบ้ริโภค 

เป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็วในทนัที สามารถวดัผลไดอ้ยา่งชดัเจน และสามารถเกิดขึFนไดไ้ม่จาํกดั 

สถานที+ ซึ+ งมีความสอดคลอ้งกบั Belch, G. and Belch, M. (2004) ไดก้ล่าวไวว้่า การตลาดทางตรง 

หมายถึง กิจกรรมทัFงหมดที+ผูข้ายกระทาํ ส่งผลให้มีการแลกเปลี+ยนสินคา้และบริการกบัผูซื้Fอ 

โดยทาํการมุ่งความพยายามไปที+กลุ่มเป้าหมาย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ องัศุมิฬย ์ธีระสกุลธาดา 

(2558) ศึกษาเรื+อง การตลาดแบบบูรณาการของผลิตภณัฑช์ุดชัFนในสตรีที+ส่งผลต่อการตดัสินใจ 



 91 

ซืFอผลิตภณัฑช์ุดชัFนในสตรีในกรุงเทพมหานคร ซึ+ งผลการวิจยัพบว่า การตลาดทางตรงมีความ 

ส ัมพ นัธ ์ก บัพฤต ิกรรมการต ดัสิน ใจซืFอช ุดชัFน ในสตรี  ที +ระด บัน ยัสําคญั ทางสถ ิต ิ 0.05 

และสอดคลอ้งกบั  Vuorio (2010) ศึกษาเรื+อง Marketing Communication in Finnish Industrial 

Companies หรือ การสื+อสารการตลาดของกลุ่มบริษทัอุตสาหกรรมในประเทศฟินแลนด  ์ผลการ 

วิจยัพบว่า การตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัการดาํเนินงานของกลุ่มบริษทัอุตสาหกรรมใน 

ประเทศฟินแลนด ์

 

5.3.3 สมมติฐานข้อที+  3 พบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้า ได้แก่  ดา้น  คุณลกัษณะ 

คุณประโยชน์ และทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี +ห ้อคลอเส็ท อยา่งมีนยั 

สาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 ซึ+ งเป็นไปตามสมมติฐานที+ตัFงไว ้สามารถอภิปรายผลไดด้งันีF  

 

 1) ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณลกัษณะมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ 

ซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก เป็นปัจจยัที+สร้างความ 

ประทบัใจเป็นอนัดบัแรกต่อสายตาผูบ้ริโภค การที+สินคา้มีคุณลกัษณะที+ดี จะช่วยเพิ+มความสนใจ 

การจดจาํ และช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดการแยกแยะสินคา้ในแต่ละยี+ห้อไดอ้ยา่งแม่นยาํ ซึ+ งจากผลการ 

วิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการที+มีลกัษณะเฉพาะที+บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของ 

ตราสินค า้  เช ่น  ลวดลาย  เนื Fอผ า้  และการออกแบบมากที +สุด  เพราะในส ังคมยคุปัจจ ุบ นั 

คุณลกัษณะต่าง ๆ ของเสืFอผา้สามารถบ่งบอกไดถ้ึงตรายี+ห้อสินคา้ เช่น ลวดลายที+เป็นเอกลกัษณ์ 

ของแบรนด  ์หรือโลโก  ้ซึ+ งผูบ้ริโภคไดท้าํการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้เหล่านัFนเพื+อสวมใส่ให้ตนเอง 

มีเอกลกัษณ์ เป็นที+จดจาํของผู ้คนว่าสวมใส่สินคา้ที+มียี+ห้อ เป็นที+รู้จกัและยอมรับของคนในสังคม 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ มาโนช เตชะเจริญวิกุล (2553) 

ไดใ้ห ้ ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้ ่า คือ  การรับรู้ถ ึงตราสินคา้ ไดแ้ก่ ถอ้ยคาํ 

สัญลกัษณ์ รูปแบบ หรือการผสมผสานรวมกนัของสิ+งดงักล่าว เพื+อที+จะแสดงถึงสินคา้หรือบริการ 

ของผูข้ายรายหนึ+ ง เพื+อให้มีเอกลกัษณ์และสร้างความโดดเด่นให้ต่างจากคู่แข่งขนั เป็นสิ+งสะทอ้น 

จากความเชื +อมโยงดา้นคุณลกัษณะของตราสินคา้  สอดคลอ้งกบั  Lane and Keller (1998) 

ไดใ้ห้ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้่า เป็นผลจากการเชื+อมโยงกบัความรู้สึกนึกคิด 

ของผูบ้ริโภค โดยใช ้หลกัการเชื+อมโยง ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เกิดจากการเชื+อมโยงดา้นการใชง้าน 

จากการไดส้ัมผสักบั คุณสมบตัิของผลิตภณัฑ  ์การเชื+อมโยงดา้นสัญลกัษณ์ที+สามารถบ่งบอก 

ไดถ้ ึงความ เป็นตวัตนของตน เอง  รวมถ ึงการยอมรับทางส ังคม  และการเชื +อมโยงด า้น 
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ประสบการณ์ที+เป็นความรู้สึกต่าง ๆ ภายหลงัจากการใชห้รือทดลองสินคา้และบริการ ซึ+ งมีความ 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ศิริก ุล  สัมฤทธิ[ นนัท  ์(2561) ศึกษาเรื+อง  ความส ัมพนัธ์ระหว ่าง 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบัพฤติกรรมการซืFอเครื+องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการว ิจ ยัพบว ่า  คุณลกัษณะมีความส ัมพนัธ ์กบัพฤติกรรมการซืFอ เค รื+องสําอางเกาห ลี 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั สุกญัญา 

สุทธิวิเศษพงศ ์(2553) ศึกษาเรื+อง การตระหนกัรู้ และการตดัสินใจของผูเ้ลือกซืFอสินคา้เสืFอผา้ตรา 

Zara : ศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทย ผลการวิจยัพบว่า คุณลกัษณะมีความสัมพนัธ์กบัการ 

ตดัสินใจซืFอสินคา้เสืFอผา้ตรา Zara  

 

 2) ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณประโยชน์มีความสัมพนัธ์กบัการตดั 

สินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก ในยคุปัจจุบนัที+มี 

การแข่งขนัทางการขายสูงขึFน ยอ่มทาํให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการซืFอสินคา้หรือใชบ้ริการไดเ้ป็น 

จํานวนมาก  นอกจากความชอบในคุณลกัษณะเฉพาะของตวัสินคา้หรือบริการนัFน  ๆ  แลว้ 

สิ+งที+ผูบ้ริโภคยคุใหม่มองหา และมีความตอ้งการเพิ +มเติม คือคุณประโยชน์ของตวัสินคา้หรือ 

บริการนัFน ๆ ว่าจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการไดเ้พียงพอหรือเพิ+มขึFนจากเดิมหรือไม่ 

ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการที+ให้ความรู้สึกสะดวกสบาย 

เมื+อสวมใส่มากที+สุด อาจเนื+องมาจากประเทศไทยเป็นเมืองร้อน ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการเสืFอผา้ที+ช่วย 

ให้รู้สึกสบายเมื+อสวมใส่ และยงัสามารถสวมใส่ไดจ้ริงในชีวิตประจาํวนั  

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Lane and Keller (1998) ไดอ้ธิบาย 

ไว ว้ ่า  การสร ้างความ เชื +อม โยงต ามค ุณ ประโยชน ์ของสิน ค า้  (Benefit) จะสร ้างค ุณ ค ่า 

และความหมายเฉพาะบุคคลของผูบ้ริโภคที+คาดหวงัจะไดร้ับจากคุณสมบตัิต่าง ๆ ของตราสินคา้ 

หรือบริการนัFน ๆ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้แบ่งออกเป็น 3 ประการ 

ไดแ้ก่ คุณประโยชน์ ดา้นหนา้ที+ (Functional Benefit) คุณประโยชน์ดา้นสัญลกัษณ์ (Symbolic 

Benefit) และคุณประโยชน์ ดา้นประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ (Experiential Benefit) สอดคลอ้ง 

กบั  Kotler (1991) ที +ไดก้ล่าวไวว้ ่า คุณประโยชน์ที +จาํตอ้งไดข้องผลิตภณัฑน์ัFนในความรู้สึก 

ของผูบ้ริโภค เช่น รสชาติอร่อย ทาครีมแลว้ ผิวนุ่ม ซกัผา้แลว้ขาวสะอาด เป็นตน้ ซึ+ งสอดคลอ้ง 

กบังานวิจยัของ Rowley (2009) ศึกษาเรื+อง กลยทุธ์การสร้างตราสินคา้ออนไลน์ของเสืFอผา้ 

แฟชั+นประเทศองักฤษ ผลการวิจยัพบว่า คุณประโยชน์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอของ 

กลุ ่มลูกคา้ของเสืFอผา้แฟชั +นประเทศองักฤษ  และสอดคลอ้งกบั  ศิริก ุล  สัมฤทธิ[ นนัท  ์(2561) 
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ศึกษาเรื+อง ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลกัษณ์ตราสินคา้กบัพฤติกรรม การซืFอเครื+องสาํอางเกาหลี 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า คุณประโยชน์มีความ สัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 

การซืFอเครื+องสาํอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

 3) ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอ 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที+ระดบั 0.05 เนื+องจาก สิ+งสาํคญัที+สุดของผูบ้ริโภค 

ในการตดัสินใจเลือกซืFอสินคา้ คือ การไดต้อบสนองต่อความตอ้งการของตนเอง ซึ+ งก่อนจะเกิด 

การตดัสินใจซืFอสินคา้หรือบริการใด  ผูบ้ ริโภคจะตอ้งมีความรู้ การรับรู้ หรือความเชื+อถือ 

ที+มีต่อสินคา้หรือบริการนัFน ๆ ที+เกิดขึFนภายในจิตใจ ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นต่อการที+ท่านคิดว่าเสืFอผา้แบรนดที์+ท่านชื+นชอบช่วยส่งเสริมความมั+นใจขณะที+สวม

ใส่มากที+สุด แสดงถึงความเชื+อที+ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ และเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ว่าจะช่วยเสริม 

สร้างบุคลิกภาพที+ดีให้ ผูบ้ริโภคไดม้ากยิ+งขึFน 

 

 ซึ+ งขอ้มูลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kapferer (2004) ไดก้ล่าวไวว้่า 

ทศันคติ คือ ภาพลกัษณ์ที+อยูใ่นดา้นของผูร้ับ โดยภาพลกัษณ์ที+เกิดขึFนอาจขึFนอยูก่บัวิธีที+ผูบ้ริโภค 

จินตนาการเกี+ยวกบัตวัสินคา้ ตราสินคา้ ไปจนถึงองคก์ร สอดคลอ้งกบั ปราณี เอี+ยมลออภกัดี 

(2552) ไดอ้ธิบายความหมายของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไวว้ ่า หมายถึง การรับรู้ในจิตใจของ 

ผูบ้ริโภคเกี+ยวกบัเอกลกัษณ์ของตราสินคา้และการเกิดประสบการณ์ร่วมกบัสินคา้นัFน ๆ  เป็นภาพ 

จากการประเมินสิ+งที+ไดร้ับรู้โดยการรวบรวมเป็นความเชื+อ และความรู้สึกนึกคิดที+ผูบ้ ริโภค 

ม ีต ่อตราสินค า้และองค ก์ร  โดยตราสินค า้จะก ่อให ้เก ิดภาพลกัษณ ์ในใจของผู บ้ ริโภค 

ที+มีผลต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการ ซึ+ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Malik (2013) ศึกษาเรื+อง Impact 

of Brand Image and Advertisement on Customer Buying Behavior ผลการวิจยัพบว่า ทศันคติมี 

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอของผูบ้ริโภค เนื+องจาก เป็นสิ+งที+ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดจินตนาการ 

ความคิดที+ดีต่อทัFงตวัสินคา้และตราสินคา้ จึงเป็นขอ้ดีในการนาํไปสู่การตดัสินใจซืFอในที+สุด 
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5.4 ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษางานวิจยันีF  ผูว้ิจยัไดท้ราบความแตกต่างของปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

ทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ และปัจจยัภาพลกัษณ์ตรา 

สินคา้ที+ส่งผลและความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ท ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะที+ 

ไดจ้ากการทาํงานวิจยันีF  เพื+อจะสามารถเป็นประโยชน์ให้แก่ผูที้+ศึกษา ผูป้ระกอบการ หรือเจา้ของ 

ธุรกิจที+เกี+ยวกบัเสืFอผา้แฟชั+นประเภท Branded Design Pioneers ดงัต่อไปนีF  

 

5.4.1 ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 

 1) ดา้นอาย  ุเนื+องจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ

อยูใ่นช่วง 29-39 ปี ซึ+ งเป็นช่วงอายทีุ+จดัอยูใ่นเจเนอเรชั+นวาย ผูป้ระกอบธุรกิจจึงควรจะมุ่งเนน้ 

ทาํการตลาดกบักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มนีF ให้เป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพราะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที+มีจาํนวน 

มาก มีศกัยภาพในการบริโภค และมีความสอดคลอ้งกบัตวัสินคา้ คือ มีความตอ้งการสินคา้ที+ตอบ 

สนองความตอ้งการในการเปลี+ยนแปลงของยคุสมยัไดดี้ เนน้ความทนัสมยั มีความเป็นเอกลกัษณ์ 

เฉพาะตวั มีราคาที+เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และมุ่งเนน้การสร้างภาพลกัษณ์ที+มีความแปลก 

ใหม่ตามกระแสนิยม 

 

 2) ดา้นอาชีพ ผูป้ระกอบการควรนําเสนอรูปแบบสินคา้ให้เหมาะสมกบัแต่ 

ละกลุ่มอาชีพ ซึ+ งจากผลการวิจยัพบว่า ผูที้+มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอ 

เส็ทมากกว่าอาชีพอื+น ๆ โดยผูที้+ประกอบอาชีพเหล่านีF จะมีความรู้ ความสามารถในการบริหาร 

จดัการเป็นอยา่งดี ดงันัFนผูป้ระกอบการจึงควรผลิตสินคา้ที+จะทาํให้กลุ่มลูกคา้เหล่านีF รู้สึกถึงความ 

คุม้ค่าในการตดัสินใจซืFอ และใชก้ลยทุธ์การสื+อสารการตลาดแบบทางตรง เพื+อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้า 

หมายเหล่านีF แบบตวัต่อตวั 

 

 3) ดา้นการศึกษา จากผลการวิจยั  ผูที้ +ม ีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีการ 

ตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทมากที+สุด ซึ+ งเป็นระดบัการศึกษาที+จะช่วยให้ผูบ้ริโภคมีองคค์วาม 

รู้ในการคิด วิเคราะห์ แยกแยะ โดยการใชเ้หตุผลหรือขอ้ดีประกอบร่วมดว้ย ผูป้ระกอบการจึง 

ควรจะสร้างความเขา้ใจเกี+ยวกบัขอ้ดีของผลิตภณัฑใ์ห้ผูบ้ริโภคไดท้ราบ เช่น การอธิบายลกัษณะ 

เส ้นใย คุณสมบตัิ และขอ้ดีของเนืFอผา้ที +ใชใ้นการตดัเยบ็  การใชเ้นืFอผา้ที +ระบายอากาศไดดี้ 
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มีคุณสมบตัิในการซบัเหงื+อ หรือทนทานต่อการดูแลรักษา เพื+อช่วยประกอบการตดัสินใจซืFอให้ 

กบัผูบ้ริโภคไดง่้ายยิ+งขึFน 

 

5.4.2 ปัจจยัการสื$อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

จากการศึกษางานวิจยันีF  พบว่า ปัจจยัการสื+อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาด 

ทางตรงส่งผลต่อการตดัสินใจซืFอเสืFอผา้ยี +ห ้อคลอเส็ทมากที+สุด รองลงมา คือ ดา้นการประชา 

สัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ตามลาํดบั ผูว้ิจยัจึงทาํการ 

อภิปรายและเสนอแนะ โดยเรียงจากลาํดบัความสาํคญั มีรายละเอียดดงัต่อไปนีF  

 

 1) ดา้นการตลาดทางตรง จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

มีความคิดเห็นต่อการที+มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงานเปิดตวัสินคา้ใหม่มากที+สุด ผู ้

ประกอบการจึงควรมีการสาํรวจเก็บขอ้มูล หรือการจดัให้มีการลงทะเบียนขอ้มูลของลูกคา้ที+เคย 

มาซืFอสินคา้ เพื+อนาํขอ้มูลมาใชใ้นการสื+อสารทางตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายแบบตวัต่อตวัให้ได ้

อยา่งรวดเร็ว ในรูปแบบของการเรียนเชิญลูกคา้มาเขา้ร่วมงานเปิดตวัสินคา้ใหม่ เนื+องจากลูกคา้ 

กลุ่มนีF ถือเป็นกลุ่มที+มี โอกาสสูงในการจะซืFอสินคา้ซํF า 

 

 2) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ จากผลการวิจยัพบว่า ขอ้ดีของการจดังานแฟชั+น 

โชว  ์จดักิจกรรมงานอีเวนท  ์หรือการนาํเสืFอผา้ไปเป็นผูส้นบัสนุนให้กบัพิธีกรหรือนกัแสดงใน 

รายการทีวีต่าง ๆ ถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ที+ดีให้กบัตราสินคา้ต่อสาธารณชน และยงัเป็นการ 

สื+อสารตวัสินคา้ให้ไปถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกวา้งขวางอีกดว้ย 

 

 3) ดา้นการส่งเสริมการขาย จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน 

ใหญ่ มีความคิดเห็นต่อการมีบตัรสมาชิกเพื+อสะสมคะแนนสําหรับการแลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 

มากที+สุด ผูป้ระกอบการจึงควรมุ่งเนน้การจดักิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบการแจกแตม้ 

สะสมในการซืFอสินคา้ให้ถึงยอดที+กาํหนด จึงจะสามารถนาํมาใชเ้ป็นส่วนลดในการซืFอสินคา้ครัF ง 

ต่อไปได  ้เพื+อกระตุน้ความตอ้งการจาํนวนในการซืFอสินคา้ของผูบ้ริโภค และยงักระตุน้ยอดขาย 

ให้ดีขึFน และอาจส่งผลให้มีกลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ เกิดความสนใจเพิ+มมากขึFนอีกดว้ย 
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 4) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ 

ความสําคญักบัเรื+องประสบการณ์ ทกัษะในการให้บริการ และการสื+อสารที+ดีของพนกังานขาย 

ซึ+ งถือเป็นหวัใจสาํคญัในการทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกที+ดี ประทบัใจ จนกระทั+งนาํไปสู่การตดั 

สินใจซืFอสินคา้ ดงันัFน ผูป้ระกอบการจึงตอ้งพยายามมุ่งเนน้และปลูกฝังให้พนกังานมีการให้ 

บริการดว้ยใจ  ฝึกฝน  อบรม  และทดสอบความสามารถในการให ้บริการ  เพื +อให ้พนกังาน 

สามารถสื+อสารกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดี และสามารถหาวิธีในการตอบสนองความ 

ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ดีที+สุดได ้

 

5.4.3 ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

 1) ดา้นคุณลกัษณะ จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ความสนใจ 

ต่อลกัษณะเฉพาะที+บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ เช่น ลวดลาย เนืFอผา้ และการออกแบบ 

ผูป้ระกอบการจึงควรตอ้งรักษาความเป็นเอกลกัษณ์เหล่านีF ของเสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทไว  ้ประกอบ 

กบัการมุ่งเนน้ผลิตสินคา้มีความสวยงาม โดดเด่น สะดุดตา ควบคู่ไปกบัการพฒันาวสัดุและการ 

ตดัเยบ็ให้ดีขึFน มีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา จึงจะทาํให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีความเชื+อมั+นต่อตรา 

สินคา้ และทาํการตดัสินใจซืFอสินคา้ไดง่้ายยิ+งขึFน 

 

 2) ดา้นคุณประโยชน ์ ในแง่ของความคิดเห็นที +ไดจ้ากผลการวิจยัพบว ่า 

เสืFอผา้ยี+ห้อคลอเส็ทเป็นสินคา้ที+ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึงขอ้ดีหรือจุดเด่นต่าง ๆ ไดแ้ก่ การให้ความ 

สะดวกสบายเมื+อสวมใส่ ง่ายต่อการทาํความสะอาดและดูแลรักษา มีการออกแบบที+เหมาะสมกบั 

ลกัษณะรูปร่าง และตราสินคา้เป็นที+ยอมรับและนิยมในสังคม ดงันัFน ผูป้ระกอบการจึงตอ้งทาํ 

การรักษาคุณภาพที+ดีเหล่านีF เอาไว ้และทาํการพฒันาส่งเสริมให้โดดเด่นขึFนไปอีก จึงจะทาํให้กลุ่ม 

ลูกคา้เป้าหมายซืFอสินคา้ต่อไปในระยะยาว 

 

 3) ดา้นทศันคติ ผลการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งพบว่า ส่วนใหญ่มีความมั+นใจ 

ขณะที+ไดส้วมใส่เสืFอผา้ตรายี+ห้อคลอเส็ท และความยาวนานของอายแุบรนดย์งัส่งผลกบัทศันคติ 

ที+ดีต่อตวัสินคา้ ผูป้ระกอบการจึงควรสร้างความมั+นใจในการซืFอและใชสิ้นคา้ให้กบักลุ่มลูกคา้ 

เป้าหมายโดยการรับประกนัสินคา้ เพื +อให้ลูกคา้เกิดความเขา้ใจว่าจะไดร้ับสินคา้ที+มีคุณภาพมี 

ความเหมาะสมกบัตวัผูบ้ริโภค และยงัไดร้ับความน่าเชื+อถือจากประสบการณ์ของตราสินที+มีมา 

อยา่งยาวนาน 
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ขอ้เสนอแนะในการวิจยัครัF งต่อไป 

 

 1) ในการศึกษางานวิจยัครัF งนีFทาํการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะ 

เขตพืFนที+กรุงเทพมหานคร เนื+องจากมีขอ้จาํกดัในดา้นเวลาและงบประมาณ จึงอาจทาํให้ไดข้อ้มูล 

ที+ไม่กวา้งเพียงพอ ในการวิจยัครัF งต่อไป ผูว้ิจยัจึงแนะนาํให้ทาํการศึกษาผูบ้ริโภคในพืFนที+ที+หลาก 

หลายมากขึFน เพื+อกระจายความแตกต่างและความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค เพื+อนาํผลการวิจยัมา 

ปรับปรุงและพฒันาให้ดียิ+งขึFน 

 

 2) ผูว้ิจยัควรศึกษาตวัแปรเพิ+มเติม เพื+อทราบถึงความตอ้งการในมุมมองอื+น ๆ 

ของผูบ้ริโภคมากขึFน และเป็นตวัช่วยในการพฒันาคุณภาพสินคา้ให้ตอบสนองต่อผูบ้ริโภคให้ได ้

มากที+สุด 
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ภาคผนวก  ก 

รายนามผู้เชี0ยวชาญตรวจสอบ 
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รายนามผู้เชี0ยวชาญ 

ตรวจสอบความเที0ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) 

โดยการวเิคราะห์ดชัะนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 

 

รายชื0อผู้เชี0ยวชาญ 3 ท่าน 

 

รายชื0อ     ตาํแหน่งและสถานที0ทาํงาน 

 

ดร.กิตติพนัธ์ คงสวสัดิ/ เกียรติ : อาจารยป์ระจาํหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

     คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 

 

ดร.เฉลิมพร เยน็เยอืก  : ผูอ้าํนวยการหลกัสูตรรัฐประศาสนศาสตร   

     มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต 

 

ดร.กฤษดา มูฮมัหมดั  : หวัหนา้สาขาวชิาการจดัการ 

     คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ข 

ผลการประเมนิค่าความเที0ยงตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
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แบบประเมนิแบบสอบถามโดยผู้เชี0ยวชาญ 

เรื0อง “ปัจจยัด้านการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ที0ส่งผลต่อการตดัสินใจซืNอเสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท” 

 

 

คาํชีNแจง โปรดพิจารณาความเทีOยงตรงแบบสอบถาม (Validity) โดยการวิเคราะห์ค่าดชันีความ 

สอดคลอ้ง (Index of Item-Objective Congruence : IOC) แต่ละขอ้กบัวตัถุประสงคแ์ละขอ้คาํถาม 

รวมทัSงขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีOยวชาญ โดยการใส่เครืOองหมาย P ลงในช่องทีOตรงกบัความคิดเห็น 

ดงัต่อไปนีS  

       +1 หมายถึง ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตุัประสงคข์องการวิจยัสามารถนาํใชว้ดัได ้

        0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตุัประสงคข์องการวิจยั 

       -1 หมายถึง ขอ้คาํถามไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัไม่สามารถใชว้ดัได ้

 

ข้อคาํถาม 

ความคดิเห็น 

ของผู้เชี0ยวชาญ ค่าเฉลี0ย ผลการทดสอบ 

1 2 3 

ส่วนที0 2 ปัจจยัการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ดา้นการโฆษณา 

ท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทีOเกีOยวกบัแบรนดผ์า่นทาง 

สืOอ Social Network เช่น Facebook, Instagram 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านคิดว่าสืOอสิOงพิมพ ์เช่น หนงัสือ, นิตยสารแฟชัOน 

ช่วยดึงดูดความสนใจของท่านได ้
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

สืOอโฆษณาเคลืOอนทีO เช่น รถไฟฟ้า ช่วยกระตุน้ให้ 

ท่านหาขอ้มูลเพิOมเติมเกีOยวกบัตวัสินคา้มากขึSน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ป้ายโฆษณาสินคา้ในห้างสรรพสินคา้สามารถดึง 

ดูดความสนใจของท่านได ้
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 

ความคดิเห็น 

ของผู้เชี0ยวชาญ ค่าเฉลี0ย ผลการทดสอบ 

1 2 3 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 

การทีOพนกังานมีบุคลิกภาพทีOดี สุภาพ อ่อนโยน 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืSอของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านคิดว่าพนกังานทีOมีความรู้ ความเขา้ใจในตวั 

สินคา้เป็นอยา่งดี ช่วยเพิOมความมัOนใจในการซืSอ 

สินคา้ให้กบัท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การแต่งกายของพนกังานทีOดี มีเอกลกัษณ์ตามแต่ 

ละแบรนด ์ เช่น ยนิูฟอร์ม ช่วยดึงดูดความสนใจใน 

การซืSอของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านคิดว่าพนกังานทีOมีประสบการณ์ มีทกัษะการ 

ให้บริการและการสืOอสารทีOดี มีผลต่อการตดัสินใจ 

เลือกซืSอของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

การมีบตัรสมาชิกเพืOอสะสมคะแนนสาํหรับการ 

แลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีการแจกคูปองส่วนลด เพืOอนาํมาใชใ้นการซืSอ 

สินคา้ครัS งต่อไป 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การจดัโปรโมชัOนผอ่นจ่ายชาํระผา่นบตัรเครดิต 

มีผลต่อการตดัสินใจซืSอของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การจดัโปรโมชัOนลดราคาตามฤดูกาล มีผลต่อการ 

ตดัสินใจซืSอของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 

ความคดิเห็น 

ของผู้เชี0ยวชาญ ค่าเฉลี0ย ผลการทดสอบ 

1 2 3 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

การจดัแสดงแฟชัOนโชวข์องแบรนดป์ระจาํฤดูกาล 

ช่วยดึงดูดความตอ้งการซืSอของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

เมืOอผูที้OมีชืOอเสียงสวมใส่เสืSอผา้แบรนดที์Oท่านชืOน 

ชอบ มีผลต่อความตอ้งการซืSอของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การจดังานอีเวนท ์หรือแคมเปญตามเทศกาลสาํคญั 

ต่าง ๆ ดึงดูดความสนใจของท่าน 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืSอผา้สาํหรับรายการสืOอ 

โทรทศัน์ สามารถดึงดูดความตอ้งการซืSอของท่าน 

ได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ดา้นการตลาดทางตรง 

มีการแจง้เตือนอปัเดตขอ้มูลสินคา้ และโปรโมชัOน 

ใหม่ ๆ ให้กบัลูกคา้ เช่น SMS, E-mail 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงานเปิดตวั 

สินคา้ใหม่ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีการส่ง lookbook หรือรูปตวัอยา่งสินคา้ให้กบั 

ลูกคา้โดยตรง 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การโทรสอบถามขอ้มูลความพึงพอใจ และการ 

บริการหลงัการขายกบัลูกคา้ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ส่วนที0 3 ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ดา้นคุณลกัษณะ 

การออกแบบและสีสันทีOสวยงาม สะดุดตา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การเลือกใชเ้นืSอผา้ และวสัดุทีOดี มีความเหมาะสม 

กบัการออกแบบ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

คุณภาพการตดัเยบ็ทีOมีความประณีตสวยงาม +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ลกัษณะเฉพาะทีOบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของตรา 

สินคา้ เช่น ลวดลาย เนืSอผา้ และการออกแบบ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 

ความคดิเห็น 

ของผู้เชี0ยวชาญ ค่าเฉลี0ย ผลการทดสอบ 

1 2 3 

ดา้นคุณประโยชน์ 

การออกแบบทีOเหมาะสมกบัลกัษณะรูปร่าง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ให้ความรู้สึกสะดวกสบายเมืOอสวมใส่ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ง่ายต่อการทาํความสะอาดและดูแลรักษา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ตราสินคา้เป็นทีOยอมรับ และนิยมในสังคม +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ดา้นทศันคติ 

ท่านคิดว่าเสืSอผา้แบรนดที์Oท่านชืOนชอบช่วยส่งเสริม

ความมัOนใจขณะทีOสวมใส่ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านคิดว่าเสืSอผา้สามารถบ่งบอกถึงรสนิยมของตวั 

ท่านได ้
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านคิดว่าความยาวนานของอายแุบรนดมี์ผลต่อ 

ความเชืOอมัOนในตราสินคา้ของแบรนดน์ัSน ๆ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านมีความรู้และมีความชืOนชอบเสืSอผา้ยีOห้อ 

คลอเส็ท 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ส่วนที0 4 การตดัสินใจเลือกซืNอเสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท 

ท่านตดัสินใจเลือกซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ทดว้ย 

ความมัOนใจ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจหลงัจากไดซื้SอเสืSอผา้ 

ยีOห้อคลอเส็ท 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านยืนยนัทีOจะซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ทต่อไปใน 

อนาคต 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จกัซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ค 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เรื0อง “ปัจจยัด้านการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ที0ส่งผลต่อการตดัสินใจซืNอเสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท” 

 

 แบบสอบถามนีS  จดัทาํขึSนเพืOอเป็นเครืOองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเกีOยวกบัการศึกษา 

และยงัเป็นส่วนประกอบในงานวิจยัของบุคคลทีOศึกษาระดบัปริญญาโทของนกัศึกษา ตามหลกั 

สูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต จึงขอความกรุณาตอบ 

แบบสอบถามให้ตรงกบัความคิดเห็นและความรู้สึกของท่านให้มากทีOสุด และขอขอบพระคุณ 

ท่านผูที้Oไดใ้ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ ทีOนีS  

 

 1. ขอ้มูลในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน จาํนวน 6 หนา้ 

 2. การวิจยัครัS งนีS ศึกษาปัจจยัทีOส่งผลต่อการตดัสินใจซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ท 

 3. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงันีS  

  ส่วนทีO 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนทีO 2 ขอ้มูลเกีOยวกบัปัจจยัดา้นการสืOอสารการตลาดแบบบูรณาการ 

  ส่วนทีO 3 ขอ้มูลเกีOยวกบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

  ส่วนทีO 4 ขอ้มูลเกีOยวกบัดา้นการตดัสินใจ 

  ส่วนทีO 5 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอืOนๆ 

 

 

 

ขอ้คาํถามแบบคดัแยกผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ท่านเคยซืNอเสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท 

 £ ใช่  £ ไม่ใช่ 

ท่านมคีวามสนใจในแบรนด์เสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท 

 £ ใช่  £ ไม่ใช่ 
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ส่วนที0 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํชีNแจง กรุณาใส่เครืOองหมาย P ในช่องว่างเพียงตวัเลือกเดียวทีOตรงกบัขอ้มูลของท่านมากทีOสุด 

 

1. อายุ 

 £ 1. 18 - 28 ปี     £ 2. 29 - 39 ปี   

 £ 3. 40 - 50 ปี     £ 4. 51 ปี ขึSนไป   

2. อาชีพ 

 £ 1. นกัศึกษา     £ 2. รับราชการ  

 £ 3. รัฐวิสาหกิจ    £ 4. พนกังานบริษทัเอกชน 

 £ 5. ธุรกิจส่วนตวั    £ 6. รับจา้งอิสระ  

 £ 7. อืOนๆ โปรดระบุ .................................. 

3. รายได้ส่วนบุคคลต่อเดือน 

 £ 1. ตํOากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท ต่อเดือน £ 2. 20,001 - 30,000 บาท ต่อเดือน 

 £ 3. 30,001 - 40,000 บาท ต่อเดือน  £ 4. 40,001 - 50,000 บาท ต่อเดือน 

 £ 5. มากกว่า 50,000 บาท ต่อเดือน 

4. สถานภาพ 

 £ 1. โสด     £ 2. สมรส 

 £ 3. หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

5. การศึกษา 

 £ 1. ตํOากว่าปริญญาตรี    £ 2. ปริญญาตรี 

 £ 3. ปริญญาโท    £ 4. สูงกว่าปริญญาโท 
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ส่วนที0 2 ขอ้มูลเกีOยวกบัดา้นปัจจยัดา้นการสืOอสารการตลาดแบบบูรณาการ 

คาํชีNแจง กรุณาใส่เครืOองหมาย P ลงในช่องว่างทีOตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีOสุด 

 โดยใชเ้กณฑม์าตรฐาน ดงันีS  

 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิOง, 4 หมายถึง เห็นดว้ย, 3 หมายถึง ไม่แน่ใจ, 2 หมายถึง 

ไม่เห็นดว้ย, 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิOง 

 

ปัจจยัด้านการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

5 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

4 

เห็นด้วย 

3 

ไม่แน่ใจ 

2 

ไม่เห็น 

ด้วย 

 

1 

ไม่ 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

1. ด้านการโฆษณา 

1.1 ท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทีOเกีOยวกบัแบรนดผ์า่น 

ทางสืOอ Social Network เช่น Facebook, Instagram 

     

1.2 ท่านคิดว่าสืOอสิOงพิมพ ์ เช่น หนงัสือ นิตยสาร 

แฟชัOนช่วยดึงดูดความสนใจของท่านได ้

     

1.3 สืOอโฆษณาเคลืOอนทีO เช่น รถไฟฟ้า ช่วยกระตุน้ 

ให้ท่านหาขอ้มูลเพิOมเติมเกีOยวกบัตวัสินคา้มากขึSน 

     

1.4 ป้ายโฆษณาสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ สามารถ 

ดึงดูดความสนใจของท่านได ้

     

2. ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

2.1 การทีOพนกังานมีบุคลิกภาพทีOดี สุภาพ อ่อนโยน 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืSอของท่าน 

     

2.2 ท่านคิดว่าพนกังานทีOมีความรู้ ความเขา้ใจใน 

ตวัสินคา้เป็นอยา่งดี ช่วยเพิOมความมัOนใจในการซืSอ 

สินคา้ให้กบัท่าน 

     

2.3 การแต่งกายของพนกังานทีOดี มีเอกลกัษณ์ 

ตามแต่ละแบรนด ์ เช่น ยนิูฟอร์ม ช่วยดึงดูดความ 

สนใจในการซืSอของท่าน 

     

2.4 ท่านคิดว่าพนกังานทีOมีประสบการณ์ มีทกัษะ 

การให้บริการ และการสืOอสารทีOดี มีผลต่อการ 

ตดัสินใจเลือกซืSอของท่าน 
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ปัจจยัด้านการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

5 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

4 

เห็นด้วย 

3 

ไม่แน่ใจ 

2 

ไม่เห็น 

ด้วย 

 

1 

ไม่ 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

3. ด้านการส่งเสริมการขาย 

3.1 การมีบตัรสมาชิกเพืOอสะสมคะแนนสาํหรับการ 

แลกรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 

     

3.2 มีการแจกคูปองส่วนลด เพืOอนาํมาใชใ้นการซืSอ 

สินคา้ครัS งต่อไป 

     

3.3 การจดัโปรโมชัOนผอ่นจ่ายชาํระผา่นบตัรเครดิต 

มีผลต่อการตดัสินใจซืSอของท่าน 

     

3.4 การจดัโปรโมชัOนลดราคาตามฤดูกาล มีผลต่อ 

การตดัสินใจซืSอของท่าน 

     

4. ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

4.1 การจดัแสดงแฟชัOนโชวข์องแบรนดป์ระจาํฤดู 

กาล ช่วยดึงดูดความตอ้งการซืSอของท่าน 

     

4.2 เมืOอผูที้OมีชืOอเสียงสวมใส่เสืSอผา้แบรนดที์Oท่าน 

ชืOนชอบ มีผลต่อความตอ้งการซืSอของท่าน 

     

4.3 การจดังานอีเวนท ์ หรือแคมเปญตามเทศกาล 

สาํคญัต่าง ๆ ดึงดูดความสนใจของท่าน 

     

4.4 การเป็นผูส้นบัสนุนดา้นเสืSอผา้สาํหรับรายการ 

สืOอโทรทศัน์ สามารถดึงดูดความตอ้งการซืSอของ 

ท่านได ้
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ปัจจยัด้านการสื0อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

5 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

4 

เห็นด้วย 

3 

ไม่แน่ใจ 

2 

ไม่เห็น 

ด้วย 

 

1 

ไม่ 

เห็นด้วย

อย่างยิ0ง 

5. ด้านการตลาดทางตรง 

5.1 มีการแจง้เตือนอปัเดตขอ้มูลสินคา้ และโปรโม 

ชัOนใหม่ ๆ ให้กบัลูกคา้ เช่น SMS, E-mail 

     

5.2 มีการส่งจดหมายเรียนเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงาน 

เปิดตวัสินคา้ใหม่ 

     

5.3 มีการส่ง lookbook1 หรือรูปตวัอยา่งสินคา้ให้ 

กบัลูกคา้โดยตรง 

     

5.4 การโทรสอบถามขอ้มูลความพึงพอใจ และ 

การบริการหลงัการขายกบัลูกคา้ 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                            
1 lookbook หมายถึง ภาพหรือรูปถ่ายทีOบอกเรืOองราวของเซ็ทเสืSอผา้ทีOถูกสวมใส่โดยนางแบบในแต่ละคอลเลคชัOน 
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ส่วนที0 3 ขอ้มูลเกีOยวกบัดา้นปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

คาํชีNแจง  กรุณาใส่เครืOองหมาย P ลงในช่องว่างของปัจจยัแต่ละดา้นทีOส่งผลต่อการตดัสินใจซืSอ 

  ของท่านมากทีOสุด โดยใชเ้กณฑม์าตรฐาน ดงันีS  

 5 หมายถึง มากทีOสุด, 4 หมายถึง มาก, 3 หมายถึง ปานกลาง, 2 หมายถึง นอ้ย, 1 หมายถึง 

 นอ้ยทีOสุด 

 

ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 

5 

มาก 

ที0สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน 

กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย 

ที0สุด 

1. ด้านคุณลกัษณะ 

1.1 การออกแบบและสีสันทีOสวยงาม สะดุดตา       

1.2 การเลือกใชเ้นืSอผา้ และวสัดุทีOดี มีความเหมาะ 

สมกบัการออกแบบ 

     

1.3 คุณภาพการตดัเยบ็ทีOมีความประณีตสวยงาม      

1.4 ลกัษณะเฉพาะทีOบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของตรา 

สินคา้ เช่น ลวดลาย เนืSอผา้ และการออกแบบ 

     

2. ด้านคุณประโยชน์ 

2.1 การออกแบบทีOเหมาะสมกบัลกัษณะรูปร่าง      

2.2 ให้ความรู้สึกสะดวกสบายเมืOอสวมใส่      

2.3 ง่ายต่อการทาํความสะอาดและดูแลรักษา      

2.4 ตราสินคา้เป็นทีOยอมรับ และนิยมในสังคม      

3. ด้านทศันคต ิ

3.1 ท่านคิดว่าเสืSอผา้แบรนดที์Oท่านชืOนชอบช่วยส่ง 

เสริมความมัOนใจขณะทีOสวมใส่ 

     

3.2 ท่านคิดว่าเสืSอผา้สามารถบ่งบอกถึงรสนิยมของ 

ตวัท่านได ้

     

3.3 ท่านคิดว่าความยาวนานของอายแุบรนดมี์ผล 

ต่อความเชืOอมัOนในตราสินคา้ของแบรนดน์ัSน ๆ 

     

3.4 ท่านมีความรู้ และมีความชืOนชอบเสืSอผา้ยีOห้อ 

คลอเส็ท 
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ส่วนที0 4 ขอ้มูลเกีOยวกบัดา้นการตดัสินใจ 

คาํชีNแจง กรุณาใส่เครืOองหมาย P ลงในช่องว่างทีOมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืSอของท่านมากทีOสุด 

 โดยใชเ้กณฑม์าตรฐาน ดงันีS  

 5 หมายถึง มากทีOสุด, 4 หมายถึง มาก, 3 หมายถึง ปานกลาง, 2 หมายถึง นอ้ย, 1 หมายถึง 

 นอ้ยทีOสุด 

 

การตดัสินใจเลือกซืNอเสืNอผ้ายี0ห้อคลอเส็ท 

 

5 

มาก 

ที0สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน 

กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย 

ที0สุด 

1. ท่านตดัสินใจเลือกซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ทดว้ย 

ความมัOนใจ 

     

2. ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจหลงัจากไดซื้SอเสืSอผา้ 

ยีOห้อคลอเส็ท 

     

3. ท่านยืนยนัทีOจะซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ทต่อไปใน 

อนาคต 

     

4. ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จกัซืSอเสืSอผา้ยีOห้อคลอเส็ท      

 

 

ส่วนที0 5 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอืOนๆ 

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 

 

“ขอขอบพระคุณทุกท่านที0สละเวลาอนัมค่ีาในการให้ความร่วมมือ 

ตอบแบบสอบถามในครัNงนีN” 
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ชื#อ ภทัราวดี มีลกัษณ์ 

วนั เดือน ปีเกิด 31 มีนาคม 2535 

สถานที#เกิด จงัหวดัตาก ประเทศไทย 

ประวติัการศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต 

 ปริญญาศิลปกรรมศาสตรบณัฑิต 

สาขาวิชาการออกแบบแฟชั#น, 2557 
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 ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 2563 

ทุนการศึกษา  ทุนเรียนดี ประสิทธิรัตน-์คุณหญิงพฒันา 

ที#อยูปั่จจุบนั 14/4 ซอยพหลโยธิน 8 ถนนพหลโยธิน 

แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพมหานคร 10400 

สถานที#ทาํงาน  หา้งหุน้ส่วนจาํกดั ววีอน สุกณัศีล 

ตาํแหน่งปัจจุบนั  ผูจ้ดัการส่วนแพทเทิร์นและการผลิต 
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