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            บทคดัยอ่ 

การศึกษาเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรพสินคา้พารากอน ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการศึกษาถึงระดบั

การเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนและระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือ

ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการใชแ้บบสอบถามจากการเกบ็ขอ้มูลของผูท่ี้มาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาทั้งเพศชาย และเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-60 ปี  

จาํนวน 400 คน 

ในการศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคคื์อ 1. เพื่อศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนเพื่อศึกษาถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่ง 2. เพื่อศึกษาถึงระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือ

ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 3. เพือ่เปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอน 4. เพื่อเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนักบัการ

ไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 จากการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่มีความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling)  แบบตาม

สะดวก (Convenience Sampling) โดยใชว้ธีิการแจกแบบสอบถามรวมเป็นจาํนวนทั้งส้ิน 400 ราย  



 
 

แลว้ใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS Version 16 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลหาค่าทางสถิติเบ้ืองตน้ ซ่ึง 

ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน วธีิ  Factor Analysis  ค่า T-test ค่าความ

แปรปรวนทางเดียว  (One-way ANOVA)  ค่าความสมัพนัธ์ (Chi- Square Test) และเทคนิคการ

วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

ผลของการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ เก่ียวกบั

หา้งสรรพสินคา้พารากอน โดยการเปิดรับผา่นส่ือใบแทรกในส่ือต่างๆ มากท่ีสุด 1-2 คร้ังต่อสปัดาห์                           

ท่ีค่าเฉล่ีย 2.03 ขณะท่ีส่ืออ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งรับสารผา่นส่ือนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสปัดาห์ และไดรั้บ

อิทธิพลจากการใชเ้คร่ือมือส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น คอนเสิร์ต รายการบนัเทิง การประกวด แข่งขนั 

การแจกตวัอยา่งใหท้ดลองใชฟ้รี เป็นลาํดบัท่ี 1 ในระดบัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 2.90 
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รายงานการศึกษาเฉพาะบุคคลฉบบันีสาํเร็จไดด้ว้ยดี เพราะไดรั้บความกรุณาจากหลายฝ่าย 
ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยงิในความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. วาสนา  มา้ประเสริฐ อาจารย์
ทีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคลทีใหก้ารสนบัสนุนช่วยเหลือ ใหค้วามรู้ คาํแนะนาํทีดี ในการ
ทาํการศึกษาเฉพาะบุคคลในครังนี ตลอดจนชีแนะแนวความคิดต่างๆ รวมทงัช่วยเหลือในการแกไ้ข
ปัญหาทีเกิดขึน และช่วยตรวจแกไ้ข การศึกษาเฉพาะบุคคลจนเสร็จสมบูรณ์ 

ขอขอบพระคุณพี นอ้ง และเพือนๆ ทุกท่าน ทีคอยใหก้าํลงัใจ ความช่วยเหลือ และมิตรภาพ
ทีดีเสมอมา 

ทา้ยสุดนี ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ่ คุณแม่ ทีเคารพรักของขา้พเจา้ ทีคอยเป็นกาํลงัใจ
ในยามทีขา้พเจา้เหนือยลา้ วนันีขา้พเจา้ถือวา่ไดต้อบแทนคุณบิดา มารดา ทีไดอ้บรมสงัสอนขา้พเจา้
จนสาํเร็จการศึกษาถึง 2 ปริญญา ลูกไดถื้อวา่ลูกไดท้าํใหท่้านทงัสองภูมิใจในตวัลูกคนนีแลว้ 

หากมีความผดิพลาดประการใด ผูว้ิจยัตอ้งขออภยัไว ้ณ ทีนี 
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19 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้  69 
20 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัความถ่ี 
             ในการเลือกซ้ือสินคา้        70 
21 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัความถ่ี 
             ในการเลือกซ้ือสินคา้        71 
22 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัความถ่ี 
             ในการเลือกซ้ือสินคา้        72 
23 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัความถ่ี 
             ในการเลือกซ้ือสินคา้        73 
24 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูร่้วมเดิน 
              เม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้                                                  75 
25 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูร่้วมเดิน 
             เม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้       75 
26 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัผูร่้วมเดิน 
             เม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้       76 
27 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา 
             กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้     77 
28 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูร่้วมเดิน  
 เม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้        78 
29 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัผูร่้วมเดิน 
             เม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้       79 
30 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัเหตุผล 
              ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้       81 
 



 

 

ฏ 

 
สารบญัตาราง (ต่อ) 

ตารางท่ี                       หนา้ 
31 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัเหตุผล 
             ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้        81 
32 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัเหตุผล 
             ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้        82 
33 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัเหตุผล 
             ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้       83 
34 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัท่านเหตุผล 
             ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้       84 
35 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผล 
             ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้       85 
36 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแผนก 
             ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้        87 
37 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแผนก 
             ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้        88 
38          การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัแผนก     
              ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้       89 
39 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัแผนก    
             ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้        90 
40 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแผนก                                     
             ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้        91 
41 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัแผนก 
             ท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้        93 
42 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
             จาํแนกตามระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน  94 
 
 
 



 

 

ฐ 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
ตารางท่ี                       หนา้ 
43 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง  
             จาํแนกตามการวดัระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร 
             การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  96 
44 ค่าทดสอบความเช่ือมัน่ของคาํถาม โดยการหาค่าสมัประสิทธิ  Cronbach’s Alpha 98 
45 การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ   
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน       99 
50 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ    
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างๆ กนั       
             เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)       106 
51 การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร 
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     107 
52 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสาร      
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่ง   
             ท่ีมีอาชีพต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวธีิผลต่างนยัสาํคญั (LSD)     109 
53 การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับขา่วสาร                   
             ต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน      110 
54 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ       
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างๆ กนั       
             เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)       111 
55 การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพล     
             จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน      
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้        112 
56 การเปรียบเทียบอายขุองกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพลจาก 
             เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน            
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้        113 
 

 
 



 

 

ฑ 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
ตารางท่ี                       หนา้ 
57 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือ 
             ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน                 
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างๆ กนั                    
             เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)       115 
58 การเปรียบเทียบสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพล  
             จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้       
             พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้      116 
59 การเปรียบเทียบระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพล 
             จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน        
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้        117 
60 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสาร               
             การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจ       
             ซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างๆ กนัเป็นรายคู่      
             โดยวธีิผลต่างนยัสาํคญั (LSD)        118 
61 การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพล 
             จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน    
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้        119 
62 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด      
             เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้           
             ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)   121 
63 การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพล      
             จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน           
             ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้        122 
64 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสาร    
             การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ      
             ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างๆ กนั       
             เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)       123 
 



 

 

ฒ 

 
สารบญัตาราง (ต่อ) 

ตารางท่ี                       หนา้ 
65 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพ                                
             กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้       124 
66 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษา   
             กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้      125 
67 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษา                                             
             กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้      127 
68 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพ               
             กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้      128 
69 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือน                           
             กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้      129 
70 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศ               
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้       131 
71 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาย ุ              
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้       132 
72 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพ                 
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้       134 
73 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษา      
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้       135 
74 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพ                         
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้       137 
75 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได ้                            
             กบัแผนกท่ีมกัจะเดิอนเลือกสินคา้       138 
76 การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร                                     
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     139 
77 การเปรียบเทียบอายขุองกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร          
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     141 
 



 

 

ณ 

 
สารบญัตาราง (ต่อ) 

ตารางท่ี                       หนา้ 
78 การเปรียบเทียบสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร            
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     142 
79 การเปรียบเทียบการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร              
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     142 
80 การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร              
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน     143 
81 การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ          
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน       145 
82 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างๆ กนั  
             เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD)                                                    145 
83 การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับ                             
             ข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน    147 
84 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างๆ กนั 
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บทท่ี 1 
บทนาํ 

 
ความสาํคญัและท่ีมาของเร่ืองท่ีศึกษา 

เป็นท่ีทราบกนัดีวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนไทยนั้น ตอ้งการความสะดวกสบายชอบการ
จบัจ่ายซ้ือของ ธุรกิจคา้ปลีกจึงนบัไดว้า่มีบทบาทสาํคญัต่อเศรษฐกิจ และทาํใหใ้นปัจจุบนัธุรกิจคา้
ปลีกในประเทศไทยไดมี้การเจริญเติบโตไปอยา่งมาก   

ในรอบคร่ึงทศวรรษท่ีผา่นมาธุรกิจประเภทคา้ปลีกในประเทศไทยไดมี้การพฒันาไปอยา่ง
มาก อนัมีผลสืบเน่ืองมาจากวิกฤตเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทย ทาํใหผู้ป้ระกอบการไทยขาด
สภาพคล่องทางการเงินจนตอ้งเป็นหน้ีสิน และไม่สามารถหาแหล่งเงินทุนมาปรับปรุงหรือขยาย
ธุรกิจของตวัเองได ้นอกจากน้ีกิจการธุรกิจขา้มชาติในรูปของดิสเคานทส์โตร์อยา่ง เทสโกโ้ลตสั 
หรือ คาร์ฟร์ู ไดเ้ขา้มาประกอบธุรกิจการคา้ในไทยมากขึ้น ซ่ึงกิจการเหล่าน้ีกไ็ดมี้การนาํเอา
เทคโนโลยใีนการบริหารจดัการธุรกิจสมยัใหม่เขา้มา ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกของไทย
หลายรายตอ้งสูญหายไปจากตลาด เหตุการณ์ทางเศรษฐกิจท่ีผา่นมาไดเ้ปล่ียนพฤติกรรมการบริโภค
ของคนไทยใหห้นัมาใหค้วามสาํคญักบัการใชจ่้ายอยา่งคุม้ค่าท่ีสุด ซ่ึงขอ้ไดเ้ปรียบกจ็ะตกไปอยูท่ี่
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีความสามารถในการต่อรองกบัผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Supplier) ไดม้ากกวา่
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยทั้งหลาย เพราะสามารถจาํหน่ายสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ใหก้บัผูบ้ริโภคได ้

มีการคาดการณ์กนัวา่ร้านคา้ปลีกทัว่ประเทศซ่ึงมีประมาณ 260,000 แห่งในปี 2544 กวา่
คร่ึงหน่ึงเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และพี้นท่ี 30-35% ของคา้ปลีกสมยัใหม่เป็นของผูค้า้รายใหญ่ใน
ตลาด ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เหล่าน้ีมีสดัส่วนพี้นท่ีคา้ปลีกเพิ่มข้ึนเป็น 40% ขณะท่ีจาํนวนร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยจะลดลง 10-20% ต่อปี 

ช่วงหลงัจากปี 2547 เป็นตน้มานบัวา่เป็นยคุท่ีภาวะเศรษฐกิจของไทยท่ีเร่ิมฟ้ืนตวัข้ึนสงัเกต
ไดจ้ากการท่ีประชาชนไทยในปัจจุบนัไดมี้พฤติกรรมในการใชชี้วิตบนัเทิงนอกบา้นมากข้ึนรวมทั้ง
มีพฤติกรรมการใชจ่้ายนอกบา้นท่ีบ่อยคร้ังข้ึน จากเหตุการณ์ดงักล่าวผูป้ระกอบการธุรกิจจาํนวน
มากไดใ้หค้วามสนใจท่ีจะวางแผนการทาํธุรกิจในพื้นท่ีศนูยก์ารคา้มาก  

ธุรกิจหา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนันั้น ตอ้งเผชิญกบัปัจจยัปัญหาหลายประการในการดาํเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงนอกเหนือจากการแข่งขนักนัระหวา่งธุรกิจหา้งสรรพสินคา้ดว้ยกนัเองแลว้ การขยาย
เครือข่ายของไฮเปอร์มาร์เกต็ ยงัเป็นผลกระทบหลกัของธุรกิจหา้งสรรพสินคา้อยา่งต่อเน่ืองรวมถึง
การออกกฎหมายผงัเมือง สาํหรับธุรกิจคา้ปลีกท่ีกาํหนดใหร้้านคา้ปลีกขนาดตั้งแต่ 1,000 ตาราง
เมตรออกไปอยูน่อกเมืองในรัศมี 10-15 กิโลเมตร 
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โดยเฉพาะหา้งสรรพสินคา้ไทยขนาดกลางและเลก็ ซ่ึงทยอยปิดตวัลงอยา่งต่อเน่ืองอาทิ พาตา้ 
อินทรา เมอร์ร่ีคิงส์ สะพานควาย ป่ินเกลา้ รวมถึง เวลโก ้และคาเธ่ย ์ท่ีตอ้งปิดตวัไปอยา่งถาวร
ในช่วงก่อนหนา้น้ี ดว้ยเหตุท่ี ไม่สามารถตา้นทานการแข่งขนัดา้นราคาท่ีเกิดข้ึนอยา่งรุนแรงและ
ต่อเน่ืองได ้ขณะท่ีผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ตอ้งหนัมาใหค้วามสาํคญักบัการทาํตลาด เช่นโฆษณา 
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ฯลฯ ควบคู่กบัการปรับปรุงสาขา เพื่อสร้างจุดขายและกระตุน้ใหเ้กิด
การใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 

โดยฝ่ายวิจยัธนาคารกรุงไทย คาดการณ์วา่ การเปิดดาํเนินการของศูนยก์ารคา้สยามพารากอน 
ท่ีมีการประมาณการณ์ยอดขายไวท่ี้ 8,000 ลา้นบาท จะส่งผลใหย้อดขายของหา้งสรรพสินคา้ขนาด
ใหญ่ทั้งหมด มีการขยายตวัเพิ่มข้ึนถึง 21.8% คิดเป็นมูลค่าตลาด 81.191 ลา้นบาท ขณะท่ีมูลค่าตลาด
โดยรวมของธุรกิจหา้งสรรพสินคา้โดยรวมจะเติบโตเพิ่มข้ึน 15.2% คิดเป็นมูลค่า 120,191 ลา้นบาท 
รวมทั้งจะช่วยดึงดูดจาํนวนนกัท่องเท่ียวจากต่างประเทศใหเ้ดินทางเขา้มาในประเทศไทยเพิ่มข้ึน
ดว้ย 

ขณะท่ีธุรกิจคา้ปลีกบริเวณชานเมือง ตอ้งอาศยัการทาํตลาดท่ีมากกวา่ธุรกิจคา้ปลีกในเขต
เมือง เพื่อดึงกาํลงัซ้ือ และความถ่ีของผูบ้ริโภคในเขตชานเมืองเพิ่มข้ึน อาทิ กานาํเอาแนวคิด
การตลาดรูปแบบใหม่มาประยกุต ์ใหเ้หมาะกบัพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ ท่ีมีความแตกต่างจากกลุ่ม
ลูกคา้ในเขตเมืองอยา่งชดัเจนหลายดา้น อาทิ กาํลงัซ้ือ ความหนาแน่นของประชากรนอกจากน้ี
พฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคในเขตเมืองมีความถ่ีสูงกวา่ ผูบ้ริโภคบริเวณชานเมืองดว้ย 

 การขยายตวัของตลาดธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยดงัท่ีกล่าวขา้งตน้จะไม่สามารถเกิดข้ึน
ไดห้ากธุรกิจนั้นไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการและวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคได้
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตเมือง การท่ีประชากรในเขตเมืองมีรายไดสู้งกวา่เขต
ชานเมือง และมียานพาหนะในการบรรทุกของไดเ้ป็นจาํนวนมาก ท่ีจอดรถจึงเป็นปัจจยัท่ีสาํคญั
ประการหน่ึงในการตดัสินใจท่ีจะไปซ้ือสินคา้ 

 ขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจคา้ปลีกประเภทดิสเคานทส์โตร์ขนาดใหญ่ ท่ีมีการขยายสาขา
ใหบ้ริการและมีจุดแขง็ในเร่ืองของราคาเป็นกลยทุธ์หลกัในการดาํเนินธุรกิจนั้น ทาํใหธุ้รกิจคา้ปลีก
ทุกประเภท รวมทั้งการคา้ปลีกประเภทหา้งสรรพสินคา้ไดรั้บผลกระทบจากการที่ผูบ้ริโภคมีโอกาส
ไปใชบ้ริการคา้ปลีกประเภทดิสเคานทส์โตร์ขนาดใหญ่ 

 การก่อกาํเนิดข้ึนมาของ เดอะมอลล ์กรุ๊ป ตั้งแต่ยคุบุกเบิก จนเติบโตกลายเป็นกลุ่มธุรกิจคา้
ปลีกครบวงจร ขนาดใหญ่ ท่ีแตกแยกสาขา ออกไปจาํนวนมากในปัจจุบนั รวมถึงหา้งสรรพสินคา้
พารากอน โดยหา้งสรรพสินคา้พารากอน ในนามของบริษทั Siam Paragon Development บริหาร
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โดย คุณชาญชยั จารุวสัร์ (ประธานบริษทั) คุณศุภลกัษณ์ อมัพชุ Senior Vice President คุณชฎาทิพย ์
ชูตระกลู Chief Executive Officer และ คุณเกรียงศกัดิ ตนัติพิภพ Chief Marketing Officer  

 โดยหา้งพารากอนไดแ้บ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนของหา้งสรพสินคา้ คือ พารากอน และ
ส่วนของพลาซ่า คือ สยามพารากอน โดยส่วนของ พารากอนน้ีเอง ท่ีเป็นส่วนท่ีบริหารงานโดยเดอะ
มอลล ์กรุ๊ป  

 การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นการวางแผนการส่ือสารโดยการใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดหลายๆ รูปแบบมาผสมผสานกนัอยา่งสอดคลอ้งและเหมาะสม โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้าง
การตระหนกัรู้ในคุณค่าตราสินคา้และเปล่ียนแปลงความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
นอกจากน้ีการมุ่งสร้างการตระหนกัรู้ในคุณค่าตราสินคา้จะทาํใหผู้บ้ริโภคมองเห็นความแตกต่าง
ระหวา่งตราสินคา้ เกิดการจดจาํและระลึกถึงตราสินคา้ได ้อนัจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ รวมถึง
การซ้ือซํ้าและเกิดเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้นั้นต่อไป 

จากเหตุผลดงักล่าวผูศึ้กษาจึงเห็นความสาํคญัในการศึกษารูปแบบเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท่ีนกัการตลาดและนกัวิชาการจะไดน้าํไปใชเ้ป็นแนวทาง  
ในการศึกษาเพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์ในเชิงวิชาการ รวมถึงนาํไปใชใ้หเ้กิดประโยชนต่์อผูบ้ริโภค 
เป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
2. เพื่อศึกษาถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน                            

ของกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เพื่อศึกษาถึงระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ 

หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4. เพื่อเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของ 

หา้งสรรพสินคา้พารากอน 
5. เพื่อเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนักบัการไดรั้บอิทธิพลจากการใช ้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
ขอบเขตการศึกษา 

 การวิจยัคร้ังน้ีทาํการเกบ็ขอ้มูลจากลูกคา้ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ทั้งเพศชายและเพศ
หญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-60 ปี จาํนวน 400 คน และใชก้ารเกบ็ขอ้มูลดว้ยวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 
(Convenience sampling) ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 
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กรอบแนวความคิด 
จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทาํใหส้ามารถกาํหนดตวัแปรท่ีคาดวา่จะมี

ความสาํคญัต่อการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  เพื่อกาํหนดเป็นสมมุติฐานและตวัแบบของการวจิยั ดงัน้ี  
จากการทบทวนวรรณกรรมในบทที่ 2  พบวา่ 
1.  ตวัแปร   ท่ีน่าจะนาํมาศึกษาถึงเร่ือง  “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” น้ี สาํหรับในการวิจยัคร้ังน้ี มีดงัต่อไปน้ี 

1. ตวัแปรอิสระ  (Independent Variable) ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
1.1 เพศ 
1.2 อาย ุ
1.3 สถานภาพ 
1.4 การศึกษา  
1.5 อาชีพ 
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นต่างๆ  เช่น 
2.1 พฤติกรรมการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
2.2 ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ  
2.3 ระดบัอิทธิพลจากการรับสารผา่นส่ือ 
 
ภาพท่ี 1: กรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
                 
 
 
A  
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  
-  เพศ    
-  อาย ุ   
-  สถานภาพ  
-  ระดบัการศึกษา  
-  อาชีพ  
-      ระดบัรายได ้ 

 

 
(1) พฤติกรรมการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
(2) ระดบัการเปิดรับข่าวสาร 

ผา่นส่ือต่างๆ 
(3) ระดบัอิทธิพลจากการ 

เปิดรับสาร  
 

ตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม 
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สมมติฐานของการศึกษา 

สมมติฐานที ่1 กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก
ไปเป็นประจาํท่ีต่างกนั 

สมมติฐานที ่2  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่3  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่4  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลในการใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่5  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีแผนกท่ีมกัจะเดินเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่6  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
ต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่7  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีระดบัการไดรั้บอิทธิพล
จากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1    
H1: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั  

ต่อพฤติกรรมการเลือกหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 
H1.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อพฤติกรรมการเลือก

หา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 
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H1.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือก
หา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 

H1.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือก
หา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 

H1.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือก
หา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 

H1.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือก
หา้งสรรพสินคา้ ท่ีไปเป็นประจาํ 

H1.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือก
หา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ 

สมมติฐานที ่2  
H2: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อความถ่ีใน

การเลือกซ้ือสินคา้ 
H2.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
H2.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
H2.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือก 

ซ้ือสินคา้ 
H2.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือก 

ซ้ือสินคา้ 
H2.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
H2.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
สมมติฐานที ่3  
H3: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดิน

เม่ือใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
H3.1: เพศ มีความสมัพนัธท์างสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H3.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H3.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
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H3.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ 

H3.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ 

H3.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ 

สมมติฐานที ่4   
H4: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลใน

การใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
H4.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H4.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H4.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H4.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ 
H4.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
H4.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อเหตุผลในการใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ 
สมมติฐานที ่5 
H5: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ี

มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 
H5.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้

ในหา้งสรรพสินคา้ 
H5.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้

ในหา้งสรรพสินคา้ 
H5.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ

สินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 
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H5.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

H5.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
สินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

H5.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
สินคา้ในหา้งสรรพสินคา้   

สมมติฐานที ่6   
H6: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการ

เปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่น

ส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
สมมติฐานที ่7   
H7: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการ

ไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H7.1: เพศ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บอิทธิพลจากการ

ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H7.2: อาย ุมีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บอิทธิพลจากการ

ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
H6.3: สถานภาพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บอิทธิพล

จากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
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H7.4: ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บ
อิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

H7.5: อาชีพ มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บอิทธิพลจากการ
ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

H7.6: รายได ้มีความสมัพนัธ์ทางสถิติอยา่งมีนยัสาํคญั ต่อระดบัการไดรั้บอิทธิพลจาก
การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
นิยามศพัทท่ี์เก่ียวขอ้ง 

การค้าปลกี หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจาํหน่ายสินคา้หรือบริการโดยตรง
จากผูผ้ลิตใหแ้ก่ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เพื่อการใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื่อการใชป้ระโยชน์ทางธุรกิจแต่ใน
การศึกษาน้ีหมายถึงคา้ปลีกประเภทหา้งสรรพสินคา้ โดยเลือกศึกษาเฉพาะหา้งสรรพสินคา้พารา
กอน 

ห้างสรรพสินค้า หมายถึง ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จาํหน่ายสินคา้จาํนวนมากและหลากหลาย
ประเภท มีการจดัวางสินคา้แยกเป็นแผนกตามประเภทสินคา้ มีพนกังานของร้านแนะนาํสินคา้และ
บริการลูกคา้ เนน้การตกแต่งร้านท่ีสวยงามเพื่อดึงดูดลูกคา้ สินคา้มีราคาและคุณภาพสูง 

พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระทาํของบุคคลซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า
ซ่ึงสินคา้ โดยรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาก่อนอยูแ่ลว้ และรวมถึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้
การกระทาํดงักล่าว ซ่ึงในงานวิจยัน้ีหมายถึง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอน 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีวตัถุประสงค์
หลกัในการใหข้อ้มูลของสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพโดย ข่าวสารนั้นตอ้งมีความ
ชดัเจน สอดคลอ้ง กลมกลืน เป็นหน่ึงเดียวกนั ส่งผลใหเ้กิดผลกระทบสูงสุดในการจูงใจ
กลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง และเป้าหมายสาํคญัของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ คือ การ
ส่ือสารท่ีมีอิทธิพลหรือส่งผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเปล่ียนแปลงไป 
ในทางใดทางหน่ึง 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ หมายถึง องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการ ในการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดอยา่งผสมผสาน เพื่อสร้างอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เช่นการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ แบ่งออกเป็น 

ก) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การติดต่อส่ือสารแบบมวลชน (Mass 
Communication) ผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือกระจายเสียง หรือส่ืออ่ืน ๆ และการติดต่อส่ือสารแบบจาํเพาะ
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เจาะจงโดยตรง (Direct Communication) เช่น การตลาดทางตรง การขายโดยใชโ้ทรศพัท ์เป็นตน้ 
ซ่ึงลกัษณะท่ีสาํคญัของการโฆษณา คือ สามารถระบุผูโ้ฆษณาได ้และมีการจ่ายชาํระค่าโฆษณา
นั้นๆ  

ข) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล
กบับุคคล เพื่อวตัถุประสงคใ์นการชกัชวนใหลู้กคา้ หรือกลุ่มเป้าหมายไดซ้ิ้อสินคา้ของตนซ่ึงรวมถึง
การติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อตวั และการติดต่อส่ือสารผา่นทางเคร่ืองมืออิเลคทรอนิกส์ต่าง ๆ  

ค) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดใดๆ ท่ีจะช่วย
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดข้ึนโดยเร็ว ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมี
ต่อร้านคา้ ตวัแทน คนกลาง (Trade – oriented Sales Promotion) เช่น การจดัแสดงสินคา้ การให้
ส่วนลดทางการคา้ เป็นตน้ และกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีต่อผูบ้ริโภค (Consumer – oriented 
Sales Promotion) เช่น การใหคู้ปองส่วนลด การชิงโชค การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เป็นตน้ 

ง) การตลาดแบบอุปถัมภ์ (Sponsorship Marketing) หมายถึง การเขา้ไปมีส่วนร่วม
สนบัสนุนในกิจกรรม หรือรายการต่าง ๆ เพื่อส่งเสริมช่ือเสียง และภาพลกัษณ์ขององคก์ร เช่น การ
อุปถมัภร์ายการกีฬา หรือการสาธารณกศุลต่าง ๆ  

จ) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง การส่ือสารแบบไม่จาํเพาะเจาะจงไปยงั
กลุ่มคน หรือหน่วยงานต่าง ๆ โดยบริษทัหรือองคก์รมิไดจ่้ายค่าโฆษณาสาํหรับการซ้ือเวลาหรือพี้น
ท่ีเพื่อการส่ือสารน้ี เน้ือหาข่าวสารจะมีลกัษณะเป็นการเขียนในเชิงข่าว หรือบทบรรณาธิการเพื่อให้
ขอ้มูลเท่านั้น ไม่ไดส่ื้อสารเพื่อประโยชนโ์ดยตรงต่อสินคา้ หรือบริหารของบริษทั 

ฉ) การส่ือสาร ณ จุดขาย (Point-of purchase Communication) หมายถึง การใชว้สัดุ
ส่งเสริมการขายต่างๆ ไดแ้ก่ ป้ายผา้ (Banner) โปสเตอร์ (Poster) ชั้นแสดงสินคา้ (Shelf Display) 
ป้ายช่ือสินคา้ (Brand Naming) เป็นตน้ นาํมาจดัวางไว ้ณ จุดขาย เพื่อชกัจูงใหเ้กิดการตดัสินใจได้
เร็วข้ึน 

ช) การจัดกจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึง กบัการสนบัสนุนทางการตลาด เพียงแต่เจา้ของ หรือผูบ้ริหารตราสินคา้มีโอกาส
เป็นเจา้ของกิจกรรมเหล่านั้น 
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

1. ทราบถึงเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
2. ทราบถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
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3. ทราบถึงระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูท่ี้มาใชบ้ริการ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

4. เพื่อนาํไปใชเ้ป็นแนวทงในการปฏิบติังานทางดา้นส่ือสารการตลาดสาํหรับผูท่ี้สนใจต่อไป
ในอนาคต 



บทท่ี 2 
แนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการรับรู้และประสบการณ์ของผูบ้ริโภค      
(Cognitive and experiential process) 

2. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The buying decision process) 
3. แนวคิดเรืองการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated marketing  

communications) 
4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการรับรู้และประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
(Cognitive and experiential process) 

การส่ือสารนั้นจดัไดว้า่เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัปัจจยัหน่ึงในชีวิตของมนุษย ์นอกเหนือจากปัจจยัส่ี
ท่ีมีความจาํเป็นต่อความอยูร่อดของมนุษย ์ซ่ึงไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่มและยารักษาโรค 
แมว้า่การส่ือสารจะไม่มีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความเป็นความอยูร่อดของมนุษยเ์หมือนกบั
ปัจจยัส่ี แต่การท่ีจะใหไ้ดม้าซ่ึงปัจจยัส่ีเหล่านั้น ยอ่มตอ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมืออยา่ง
แน่นอน มนุษยต์อ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นการดาํเนินกิจกรรม
ใดๆ ของตน และเพื่ออยูร่่วมกบัคนอ่ืน ๆ ในสงัคม การส่ือสารเป็นพื้นฐานของการติดต่อของ
กระบวนการสงัคม หากยิง่สงัคมมีความสลบัซบัซอ้น และประกอบดว้ยคนจาํนวนมากขึ้นเท่าใด
การส่ือสารกย็ิง่มีความสาํคญัมากข้ึนเท่านั้น ทั้งน้ีเพราะการเปล่ียนแปลงดา้นเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
และสงัคมจะนาํมาซ่ึงความสลบัซบัซอ้น หรือความสบัสนต่าง ๆ จนอาจก่อใหเ้กิดความไม่เขา้ใจ
และไม่แน่ใจแก่คนท่ีอยูใ่นสงัคม 

การเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นส่ิงท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแต่ละบุคคลวา่
ความแตกต่างกนัทางสภาพส่วนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลต่อการเปิดรับข่าวสารโดยมี
กระบวนการเลือกสรร (Selective process) ท่ีแตกต่างกนั 

การเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้น เป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมองสินคา้หรือ
ส่ิงเร้าท่ีเก่ียวกบัสินคา้นั้นอยา่งไร มีกระบวนการรับรู้และการจดัการขอ้มูลภายในอยา่งไร และมี
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ปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้และการจดัการขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ อนัจะนาํไปสู่การ
ประเมินตราสินคา้และการทาํการตดัสินในซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 

ในส่วนน้ีจะมีการศึกษาถึงแนวคิดและท่ีมาของการรับรู้ (Perception) กระบวนการไดรั้บและ
จดัการขอ้มูลภายในของผูบ้ริโภค (Consumer information acquisition and process) และความนึก
คิดของผูบ้ริโภค (Consumer imagery) ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
 
แนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้ (Perception) 

ชิฟแมนและคานุก (Schiffman & Kanuk, 2000)  กล่าวไวว้า่ การท่ีบุคคลจะกระทาํหรือไม่
กระทาํต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น ข้ึนอยูก่บัการรับรู้ของบุคคลนั้น ซ่ึงการรับรู้ (Perception) คือ
กระบวนการของการสมัผสั เลือกสรร จดัระบบและตีความหมายของส่ิงเร้ารอบ ๆ ตวัใหเ้กิดเป็น
ภาพท่ีมีความเก่ียวโยงกนั การสมัผสัส่ิงเร้าดว้ยประสาทสมัผสัท่ีสาํคญัทั้ง 5 คือ การมองเห็น การล้ิม
รส การไดย้นิ การไดก้ล่ิน และการสมัผสั ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดความรู้สึก (Sensation) และเม่ือความรู้สึก
ผสานเขา้กบัการตีความหมายของส่ิงเร้ากจ็ะเกิดเป็นการรับรู้ 

เอสเซล (Assael, 1998)  กล่าววา่ ลกัษณะของส่ิงเร้าภายนอก (Stimulus characteristics) เป็น
ปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกวา่จะรับรู้อะไรและรับรู้ไดอ้ยา่งไร ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด
สามารถกาํหนดและควบคุมได ้ลกัษณะของส่ิงเร้าภายนอกดงักล่าวไดแ้ก่ ส่ิงท่ีเก่ียวกบัการสมัผสั 
เช่น สี เสียง กล่ิน รส ความรู้สึกจากการสมัผสั และส่ิงท่ีเก่ียวกบัลกัษณะหรือโครงสร้างของส่ิงเร้า 
เช่น ขนาด ตาํแหน่ง ความเหมือน ความต่าง ความโดดเด่น เป็นตน้ ส่วนลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีเกิดจาก
ปัจจยัภายในบุคคล (Consumer characteristics) นอกจากจะขึ้นอยูก่บัความเช่ือประสบการณ์ 
ลกัษณะท่าทาง อุปนิสยั และอารมณ์ดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น เอสเซล (Assael, 1998) ใหค้วามเห็นวา่ 
ยงัข้ึนอยูก่บัความสามารถของผูบ้ริโภคในการท่ีจะแบ่งแยกความแตกต่างระหวา่งส่ิงเร้าดว้ยกนั 
หรือในทางการตลาดกคื็อความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ รวมถึงความสามารถ 

ในการมองภาพรวม ระหวา่งส่ิงเร้าหรือตราสินคา้ใหเ้กิดการประเมินในทางท่ีดี ซ่ึงเป็นท่ีมา
ของความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand loyalty) การท่ีนกัการตลาดไดท้าํความเขา้ใจเก่ียวกบัลกัษณะ
ของส่ิงเร้าดงักล่าวน้ี จะช่วยใหส้ามารถกาํหนดวา่อะไรเป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจท่ีจะ
รับรู้และจะสร้างการรับรู้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจไดอ้ยา่งไร รวมถึงความพยายามในการ
สร้างสรรคง์านโฆษณาและการจดัทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคและนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือต่อไป 
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กระบวนการในการรับรู้ (Perceptual process) 
การรับรู้เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีโอกาสเปิดรับ (Exposure) ส่ิงเร้าต่าง ๆ จากภายนอกและให้

ความสนใจ (Attention) ต่อส่ิงเร้านั้น ซ่ึงในทางปฏิบติัจะมีส่ิงเร้าอยูม่ากมาย ผูบ้ริโภคจึงทาํการ
เลือกสรรการเปิดรับ (Selective exposure) และเลือกสรรใหค้วามสนใจ (Selective attention) ต่อส่ิง
เร้าท่ีตรงกบัความตอ้งการ และกาํจดัส่ิงเร้าท่ีไม่ตอ้งการหรือไม่ตรงกบัความเช่ือ ทศันคติท่ีตนมีอยู ่
(Perceptual defense) ซ่ึงในบางคร้ัง การกาํจดัส่ิงเร้าท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการ หรือความเช่ือของ
ผูบ้ริโภคน้ีอาจเกิดข้ึนโดยไม่รู้ตวั ถึงแมว้า่จะผา่นกระบวนการเปิดรับส่ิงเร้าเขา้มาแลว้กต็าม 

ถึงแมว้า่ส่ือมวลชนจะมีบทบาทและมีอิทธิพลในการเผยแพร่ข่าวสารเป็นอยา่งมาก แต่บุคคล
กไ็ม่ไดเ้ปิดรับข่าวสารและรับทั้งหมด โดยปกติแลว้บุคคลจะเลือกเปิดรับข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของตนเอง และจะหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแยง้กบัความรู้สึกนึกคิดเดิม สาํหรับแนวคิด
ในการเปิดรับสารของบุคคลนั้น ข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายประการ เช่น ความแตกต่างของ
ลกัษณะประชากรศาสตร์ อิทธิพลของสภาพแวดลอ้มและสงัคม รวมไปถึงรูปแบบการดาํเนินชีวติ
และลกัษณะทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคลท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเปิดรับสาร 

ปัจจยัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกเปิดรับและใหค้วามสนใจต่อส่ิงเร้านั้น ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของส่ิง
เร้าเอง เช่นคุณลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ ช่ือยีห่อ้ ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์โฆษณา เก่ียวกบั
สินคา้ รวมไปถึงคุณลกัษณะและเทคนิคต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการโฆษณาดว้ย นอกจากนั้นประสบการณ์
ของผูบ้ริโภคซ่ึงจะทาํใหเ้กิดความคาดหวงัต่อส่ิงเร้า และระดบัความตอ้งการหรือความสนใจต่อส่ิง
เร้า กเ็ป็นปัจจยัสาํคญัท่ีมีผลต่อการเลือกสรร (Selection) ส่ิงเร้าดว้ยเช่นกนั  

จากทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสารน้ี จะเห็นไดว้า่ การเปิดรับข่าวสารซ่ึงเป็นกระบวนการ 
ส่ือสารขั้นพื้นฐานของมนุษยน์ั้น จะมีพฤติกรรมการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร เพื่อตอบสนอง ความ 
ตอ้งการอยากรู้ของตนเอง โดยแต่ละคนจะมีกระบวนการในการเลือกรับข่าวสารท่ีแตกต่างกนัไป 
ตามประสบการณ์ ความตอ้งการ ความเช่ือ ทศันคติ และความรู้สึกนึกคิด และเม่ือผูบ้ริโภคจะ                 
ทาํการจดัระบบการรับรู้ (Perceptual organization) ขอ้มูล หรือส่ิงเร้าต่างๆ ใหอ้ยูใ่นลกัษณะท่ีง่าย 
ต่อการใหค้วามหมายต่อไป  

การเลือกเปิดรับ (Selective exposure) เกิดข้ึนเพราะความเช่ือของบุคคลเป็นตวัชกัจูงให้
บุคคลเลือกส่ิงท่ีจะฟังหรือส่ิงท่ีจะอ่าน การเลือกจดัองคป์ระกอบ (selective organization) เกิดข้ึน
เพราะบุคคลจดัขอ้มูลสอดคลอ้งตามความเช่ือของเขา รวมทั้งการเลือกแปลความหมาย (Selective 
interpretation) เกิดข้ึนเพราะบุคคลจดัขอ้มูลสอดคลอ้งตามความเช่ือของเขา รวมทั้งการเลือกแปล
ความหมาย (selective interpretation) เกิดข้ึนเพื่อวา่ส่ิงท่ีรับรู้มานั้น จะไดส้อดคลอ้งกบัความเช่ือ
และทศันคติของตนท่ีมีอยูเ่ดิม ผูบ้ริโภคจะทาํการเลือกรับรู้ไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทั้งการ
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ซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งใชค้วามพยายามในการซ้ือสูง ราคาแพง และการซ้ือสินคา้ท่ีใชค้วามพยายามในการ
ซ้ือตํ่า ราคาถูก (High and Low involvement purchase)  ในกรณีท่ีเป็นการซ้ือท่ีมีราคาแพง และมี
ความสาํคญัสูง ผูบ้ริโภคจากเลือกขอ้มูลข่าวสาร เพื่อ (1) ช่วยประเมินตราสินคา้ เพื่อวา่จะได้
สอดคลอ้งตามความตอ้งการของเขา และ (2) สอดคลอ้งตามความเช่ือและทศันคติท่ีมีอยูเ่ดีม ส่วน
ในกรณีท่ีเป็นการซ้ือสินคา้ราคาถูก และไม่มีความสาํคญัมากนกั ผูบ้ริโภคจะกลัน่กรองขอ้มูลต่าง ๆ 
ออกมากท่ีสุด เพื่อช่วยใหก้ารตดัสินในซ้ือง่ายข้ึนและไม่เสียเวลา 

ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดจ้ดัระบบการรับรู้ของส่ิงเร้าอยูใ่นลกัษณะท่ีง่ายแลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํ
การตีความหมายของการรับรู้ (Perceptual interpretation)  ต่อส่ิงเร้านั้น ซ่ึงกจ็ะข้ึนอยูก่บั
ประสบการณ์เดิมของผูบ้ริโภค ความสามารถในการอธิบายเหตุผล รวมทั้งความตอ้งการในการ
ตีความหมายของการรับรู้ในขณะนั้น ซ่ึง เอสเซล (Assael, 1998) ไดก้ล่าวถึงหลกัในการ
ตีความหมายของส่ิงเร้าท่ีสาํคญัคือ การแบ่งแยกประเภท (Categorization) ซ่ึงจะช่วยทาํใหผู้บ้ริโภค
เขา้ใจ และจดัการขอ้มูลท่ีมีอยู ่รวมทั้งจดัประเภทขอ้มูลท่ีเขา้มา ใหม่ไดอ้ยา่งง่าย และรวดเร็ว โดย
การจดัลาํดบัชั้นของขอ้มูล หรือส่ิงเร้า เร่ิมจากขอ้มูลพื้นฐาน และเม่ือมีการพฒันาขอ้มูล หรือส่ิงเร้า
นั้นเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเรียกกลุ่มของขอ้มูลเหล่าน้ีวา่ Schema และจากกลุ่มของ Schema กจ็ะถูกพฒันาให้
กวา้งออกไป เป็นการแยกประเภทออกไปภายใตป้ระเภทสินคา้ (Category) เดิม 

นอกจากการจดัแยกประเภทแลว้ การสรุปความ (Inference) กเ็ป็นวิธีหน่ึงท่ีจะช่วยในการ
ตีความหมายของการรับรู้ต่อส่ิงเร้า การสรุปความเป็นการเช่ือมโยงส่ิงเร้า 2 ส่ิง เขา้มาอธิบาย
ความหมายเป็นเร่ืองเดียวกนั เช่นสินคา้มีราคาสูง หมายถึงเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี เป็นตน้ ซ่ึงการ
สรุปความมกัจะใชส้ญัลกัษณ์ (Symbol) เขา้มาเก่ียวขอ้ง และมกัข้ึนอยูก่บัความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากการท่ีไดรั้บทั้งประสบการณ์ตรง และประสบการณ์ทางออ้มในเร่ืองนั้นๆ เช่น  การ
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บการบอกเล่าหรือไดเ้ห็นจากโฆษณารถวอลโวเ่ป็นรถท่ีเนน้เร่ืองความปลอดภยั จึงมี
ความเช่ือวา่รถวอลโวเ่ป็นสญัลกัษณ์ของความหรูหรา เม่ือไดส้มัผสัส่ิงเร้าท่ีเก่ียวกบัรถวอลโวจ่ะ
สามารถรับรู้และตีความหมายไดถึ้งความปลอดภยัท่ีจะไดรั้บ 

ดงัท่ีไดก้ล่าวแลว้ในเร่ืองของการตีความของส่ิงเร้า ซ่ึงจะมีเร่ืองของสญัลกัษณ์เขา้มาเก่ียวขอ้ง 
สินคา้ทุกตวัหรือทุกตราสินคา้กจ็ะมีสญัลกัษณ์เฉพาะ หรือส่ิงซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงคุณค่าของตรา
สินคา้นั้น ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค (Consumer imagery) ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงพยายามท่ีจะซ้ือ
สินคา้ หรือใชบ้ริการท่ีส่ือถึงภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self-image) ในสายตาของบุคคลอ่ืน และ
หลีกเล่ียงสินคา้ หรือบริการท่ีไม่เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตน 
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ความนึกคิดของผูบ้ริโภค (Consumer Imagery) 
เอสเซล (Assael, 1998)   กล่าววา่ ผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะเช่ือมโยงความนึกคิด (Imagery) ของ

ตนใหเ้ขา้กบัภาพลกัษณ์ (Image) ของส่ิงเร้า ไม่วา่จะเป็นตราสินคา้ ร้านคา้ หรือบริษทั ซ่ึง
ภาพลกัษณ์ของส่ิงเร้า กคื็อ ภาพท่ีสะทอ้นลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีเรามองเห็น เช่นมองวา่รถยนต ์BMW 
เป็นรถท่ีมีความหรูหรา และเป็นรถท่ีดารานิยมใช ้เป็นตน้ ภาพลกัษณ์เป็นการรับรู้โดยรวมต่อส่ิงเร้า
ผา่นขั้นตอนต่าง ๆ ของกระบวนการจดัการขอ้มูลซ่ึงไดม้าจากหลายๆ แหล่งขอ้มูล ไปจนถึง
ขั้นตอนสุดทา้ยท่ีผูบ้ริโภคจะทาํการสรุปความ เพื่อเช่ือมโยงขอ้มูลเหล่านั้นเป็นความนึกคิดของตน 
เช่น วยัรุ่นผูห้ญิงใฝ่ฝันท่ีจะไดใ้ชร้ถยนต ์BMW ใหเ้หมือกบัท่ีดาราใช ้เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจสรุป
ความเพื่อเช่ือมโยงสินคา้หรือตราสินคา้ จากขอ้มูลหรือส่ิงเร้าภายนอก เช่นการพดูปากต่อปาก 
(Word-of mouth communication) หรือจากงานโฆษณา หรืออาจเช่ือมโยงตราสินคา้จากขอ้มูล
ภายในท่ีถูกสร้างข้ึนเป็นภาพความฝันหรือจินตนาการ (Imagination) 

ความนึกคิดของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินคา้ หรือตราสินคา้ใด คือการท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินถึง
ความสอดคลอ้งลงรอยกนัระหวา่งตวัผูบ้ริโภคกบัสินคา้หรือตราสินคา้นั้น เก่ียวกบัสญัลกัษณ์หรือ
ส่ิงท่ีแสดงถึงค่านิยม ดงันั้น นกัการตลาด เจา้ของสินคา้ ตลอดจนผูจ้าํหน่ายสินคใ้นช่องทางต่าง ๆ 
จึงพยายามท่ีจะผลกัดนัสินคา้หรือตราสินคา้ท่ีคิดวา่จะช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคใหต้รง
กบัความนึกคิดได ้ดงันั้นการวางตาํแหน่งสินคา้ (Product positioning) ซ่ึงเป็นการกาํหนด
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ใหอ้ยูใ่นใจของผูบ้ริโภค จึงมีความสาํคญัอยา่งยิง่ 

การวางตาํแหน่งสินคา้ท่ีถูกทาง จะช่วยสร้างความเช่ือถือเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสาํคญัของ
สินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และมีผลไปถึงการยอมรับ และความเตม็ใจท่ีจะจ่ายเงินใหก้บัราคาของสินคา้
นั้น ซ่ึงราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ (Perceived price) เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือ 
(Purchase intention) และความพอใจในการซ้ือ (Purchase satisfaction) รวมไปถึงการยอมรับใน
คุณภาพของตราสินคา้ (Brand quality) นั้น ๆ ดว้ย นัน่คือถา้ผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลความรู้ท่ีพอเพียง
เก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ ผูบ้ริโภคมกัจะใชร้าคาเป็นปัจจยัในการกาํหนดคุณภาพสินคา้ ถา้สินคา้มี
ราคาค่อนขา้งตํ่า ผูบ้ริโภคกจ็ะมีทศันคติต่อคุณภาพสินคา้นั้นค่อนขา้งตํ่าตามไปดว้ย นอกจากนั้น ถา้
ผูบ้ริโภคมีหลายทางเลือกเก่ียวกบัตราสินคา้ ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง แต่มีราคาใกล้
กบัราคาท่ีอา้งอิงได ้หรืออาจแตกต่างจากตราสินคา้อ่ืนเพียงเลก็นอ้ยเท่านั้น ทั้งน้ีอาจข้ึนอยูก่บั
ประเภทของสินคา้ดว้ย กล่าวคือ ถา้เป็นประเภทสินคา้ท่ีไม่ค่อยมีความแตกต่างกนั หรืออาจใช้
ทดแทนกนัได ้เช่นนํ้ามนัเช้ือเพลิง นํ้าตาล ผูบ้ริโภคกจ็ะเนน้ท่ีราคามากกวา่จะเนน้เร่ืองคุณภาพ แต่
ถา้เป็นประเภทสินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั หรือมีเร่ืองของความรู้สึก หรือทศันคติเขา้มาเก่ียวขอ้ง
ดว้ย เช่น สินคา้ประเภทแฟชัน่ หรือการบริการ ผูบ้ริโภคกม็กัจะใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของคุณภาพ
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และความพอใจมากกวา่จะเนน้ท่ีราคาถูก นกัการตลาดจึงตอ้งสร้างความแตกต่าง และภาพลกัษณ์
ของสินคา้ตนใหต่้างไปจากสินคา้คู่แข่ง ในทิศทางท่ีจะใหส้อดคลอ้งกบัความนึกคิดของผูบ้ริโภค 
เพื่อป้องกนัคู่แข่งขนั และเพือ่นาํไปสู่ความภกัดีต่อตราสินคา้ และคุณคา่ตราสินคา้ต่อไป 

 
กระบวนการไดรั้บ และการจดัการขอ้มูลของผูบ้ริโภค  
(Consumer Information Acquisition and Process) 

ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล (Information acquisition) ทั้งจากแหล่งขอ้มูลภายนอก (External 
source) และแหล่งขอ้มูลภายในตวัผูบ้ริโภคเอง (Internal source) แหล่งขอ้มูลภายนอกจะมีหลาย
แหล่งทั้งท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal source) เช่นพนกังานขาย การใหข้อ้มูลทาง
โทรศพัท ์การพดูปากต่อปากจากบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค หรือแมแ้ต่ประสบการณ์ส่วนตวัจาก
การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคเอง นอกจากน้ี ยงัมีแหล่งขอ้มลูสาํหรับมวลชนซ่ึงไม่จาํเพาะเจาะจงบุคคล 
(Mass or Impersonal source) เช่นการโฆษณา การส่งเสริมการขาย ข่าวสารขอ้มูลท่ีมีความเป็นกลาง 
การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย และบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ ซ่ึงอาจพิจารณาแหล่งขอ้มูลดงักล่าวในแง่
ของการถูกควบคุมทางการตลาดได ้ดงัแสดงในภาพท่ี 2 

การเลือกใชแ้หล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคอาจเลือกแหล่งใดแหล่งหน่ึง หรืออาจใชแ้หล่งขอ้มูล
หลายแหล่งในการรับขอ้มูลแต่ละคร้ัง โดยในช่วงแรกของการเปิดรับขอ้มูล ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับ
ขอ้มูลท่ีตรงกบัความตอ้งการ และทาํใหมี้ทางเลือกเก่ียวกบัตราสินคา้หลายทางเลือก แต่เม่ืออยู่
ในช่วงท่ีจะตดัสินใจ ผูบ้ริโภคมกัจะรับขอ้มูลจากแหล่งท่ีไม่ถูกควบคุมทางการตลาด (Non 
Marketer-controlled sources) มาช่วยในการตดัสินใจ เพราะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ และ
ไวว้างใจได ้เน่ืองจากไม่มีผลประโยชน์ไดเ้สียกบัเจา้ของสินคา้ อยา่งไรกดี็ การเลือกรับขอ้มูลจาก
แหล่งใดนั้น ยงัข้ึนอยูก่บัเง่ือนไขในการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคดว้ย เช่นถา้ผูบ้ริโภคไม่ค่อยมีความรู้
ในเร่ืองของสินคา้ มกัจะหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีมีความรู้มากกวา่ตนเอง และเป็นแหล่งท่ี
น่าเช่ือถือได ้เช่น เพื่อน ครอบครัว แต่ถา้ผูบ้ริโภคมีความรู้ในเร่ืองของสินคา้ดีพอ กอ็าจใชข้อ้มูล
จากประสบการณ์ของตนเองมาช่วยในการตดัสินใจ เป็นตน้ 
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ภาพท่ี 2: แหล่งขอ้มูลภายนอกของผูบ้ริโภค (External Source of Consumer Information) 
PERSONAL SOURCES     IMPERSONAL SOURCES 

MARKETER  
CONTROLL SOURCE 

- Salespeople 
- Telemarketing 
- Trade Shows 

- Advertising  
- In-Store 

Displays  
- Sales Promotions 
- Packaging  

 
NON-MARKETER 
CONTROLL SOURCE 

- Word-of-Mouth 
- Professional Advices  
- Experience from 

Consumption 

- Editorial and 
News material 

- Neutral Sources  
 

ท่ีมา: Ward S., “Consumer Behavior.” In Handbook of Communication Science. edited by C.R. 
Berger and S.H. Chaffee, (Newbury Park, C.A. : Sage, 1987). pp. 651 – 674.   
 

โดยสรุปแลว้ การไดรั้บขอ้มลู (information Acquisition) หมายถึงกิจกรรมใด หรือส่ิงใดๆ ท่ี
ทาํใหผู้บ้ริโภคไดเ้ปิดรับ (Exposure) ส่ิงเร้าจากภายนอก ก่อนท่ีจะเร่ิมเขา้สู่กระบวนการจดัการกบั
ส่ิงเร้าหรือขอ้มูลนั้นต่อไป ลูดอน และ เบลล่า-บิตตา้ (Loudon & Bella-Bitta, 1993) การเปิดรับซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงของการไดรั้บขอ้มูลนั้น เกิดได ้2 ลกัษณะท่ีสาํคญัคือ การคน้หาขอ้มูลอยา่งแขง็ขนั 
(Active information search) และการรับรู้ขอ้มูลอยา่งเฉ่ือยชา (Passive information reception) การ
คน้หาขอ้มูลอยา่งแขง็ขนัผูบ้ริโภคจะเลือกรับส่ิงเร้า หรือขอ้มูลท่ีมีลกัษณะเป็นข่าวสารท่ีมีสาระผา่น
ส่ือส่ิงพิมพเ์ป็นหลกั และมกัจะใชข้อ้มูลจากการโฆษณาโดยหาขอ้มูลเหล่านั้นก่อนจะเขา้ร้านคา้ 
ในขณะท่ีการรับขอ้มูลอยา่งเฉ่ือยชาจะเป็นการท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ผชิญกบัส่ิงเร้าท่ีมีลกัษณะเป็น
ชีวิตประจาํวนั และการไดรั้บขอ้มูลกเ็หมือนกบัเป็นผลพลอยไดซ่ึ้งผูบ้ริโภคไม่ไดต้ั้งใจคน้หา ขอ้มูล
มกัจะเขา้มาทางส่ือ โทรทศัน์ในลกัษณะซํ้าซาก เนน้ท่ีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม 
มากกวา่การโฆษณาใหข้อ้มลู นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัใชข้อ้มูล ณ จุดขายเป็นส่ิงช่วยตดัสินใจแทน
การเตรียมขอ้มูลมาก่อนล่วงหนา้ 

เบทแมน (Bettman, 1979) กล่าวถึง การท่ีผูบ้ริโภคใชข้อ้มูลจากแหล่งภายนอก (External 
source) เพื่อนาํไปตีความหมายของส่ิงเร้าหรือขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครับเขา้ไป โดย
เรียกวา่ความจาํภายนอก (External memory) ซ่ึงกคื็อ ขอ้มูลท่ีสามารถหาไดจ้ากแหล่งขอ้มูลต่างๆ 
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รอบตวัเรา และไม่จาํเป็นตอ้งถูกบนัทึกไวใ้นความทรงจาํของผูบ้ริโภค แต่จะถกูนาํมาใชใ้นการ
ตีความหมายส่ิงเร้า เม่ือผูบ้ริโภค ไดเ้ห็นส่ิงเหล่านั้น เช่นช้ินงานโฆษณาต่างๆ ขอ้มูลเก่ียวกบับรรจุ
ภณัฑข์องสินคา้ คาํแนะนาํการซ้ือสินคา้ หรือวสัดุส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

นอกจากการที่ผูบ้ริโภครับขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลภายนอกแลว้ ผูบ้ริโภคยงัมีการใชข้อ้มูลจาก
แหล่งภายในตวัผูบ้ริโภคเอง ดว้ยกระบวนการดึงขอ้มูลท่ีอยูใ่นส่วนความจาํมาใช ้ดงัจะไดก้ล่าว
ต่อไปภายหลงัจากขั้นตอนของการบนัทึกขอ้มูล 

เม่ือผูบ้ริโภคเปิดรับ (Exposure) ส่ิงเร้าเขา้มาแลว้ ถา้ส่ิงเร้านั้นไดรั้บความสนใจ (Attention) 
จากผูบ้ริโภค กจ็ะนาํไปสู่ขั้นตอนของการบนัทึกขอ้มูล (Memory store) ซ่ึงถือวา่เป็นส่วนสาํคญัยิง่
ส่วนหน่ึงของกระบวนการจดัการขอ้มูล การบนัทึกขอ้มูลเร่ิมจากการท่ีส่ิงเร้า หรือขอ้มูลผา่นเขา้มา
ทางประสาทสมัผสัของผูบ้ริโภค บางส่วนของสมัผสัและความรู้สึกจะถูกเกบ็ไวใ้นขั้นของ
ความรู้สึก (Sensory store) อยา่งรวดเร็ว และจะถูกส่งผา่นไปยงัส่วนของความจาํระยะสั้น 
ส่วนขอ้มูลท่ีไม่ไดใ้ชจ้ะถูกกาํจดัไปทนัที ซ่ึงหมายถึงวา่ แมน้กัการตลาดจะสร้างสรรคส่ิ์งเร้าท่ี
สามารถเขา้ไปในขั้นความรู้สึกของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งง่ายได ้แต่กไ็ม่จาํเป็นเสมอไปท่ีขอ้มูลหรือส่ิง
เร้าเหล่านั้นจะถูกเกบ็ไวใ้นความทรงจาํของผูบ้ริโภค ยิง่ไปกวา่นั้น ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมิน
ขอ้มูลหรือส่ิงเร้าท่ีผา่นเขา้มา และเกบ็ไวใ้นความทรงจาํ ไม่วา่จะเป็นการประเมินในดา้นดีหรือไม่ดี
ดงันั้นการท่ีนกัการตลาดจะพยายามสร้างส่ิงเร้าท่ีทาํใหเ้กิดความประทบัใจในคร้ังแรกแก่ผูบ้ริโภค
จึงเป็นเร่ืองท่ีมีความหมายอยา่งยิง่ ต่อจากขั้นของความรู้สึกขอ้มูลจะถูกส่งผา่นมายงัขั้นของความจาํ
ระยะสั้น (Short-term store) หรือท่ีเรียกวา่ Working memory  เพราะจะทาํหนา้ท่ีเสมือนเป็นชั้น
กรองขอ้มูล และเกบ็ไวใ้นขั้นน้ีเพยีงชัว่ระยะเวลาสั้น ๆ โดยจะมีการเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีเกบ็ไวภ้ายใน
ความทรงจาํ ถา้ขอ้มูลใดมีความสาํคญั หรือเป็นขอ้มูลท่ีตอ้งการ หรือไม่สามารถเช่ือมโยงเขา้กบั
ขอ้มูลเดิมท่ีมีอยูไ่ด ้ขอ้มูลเหล่านั้นกจ็ะถกูกาํจดัท้ิงไป กระบวนการท่ีเกิดข้ึนในความทรงจาํระยะสั้น
น้ีจะเป็นไปอยา่งรวดเร็ว ผูบ้ริโภคจะมีปฏิกิริยาตอบสนองโดยอตัโนมติั เพื่อวิเคราะห์ส่ิงเร้าหรือ
ท่องจาํ หรือจดัทาํขอ้มูลเป็นกลุ่มใหง่้ายต่อการจาํ เช่น จาํหมายเลขโทรศพัทโ์ดยแบ่งเป็นกลุ่มๆ     
เป็นตน้ 

เม่ือขอ้มูลผา่นเขา้ไปอยูใ่นขั้นของความจาํระยะยาว (Long-term store) แลว้ มกัจะถูกบนัทึก
ไวใ้นลกัษณะของภาพความฝัน หรือจินตนาการ (Imagination) ท่ีจะสะทอ้นถึงภาพเหตุการณ์ต่างๆ 
ท่ีผา่นมา (Episodic memory) หรืออาจถูกเกบ็ไวใ้นลกัษณะท่ีเป็นประโยค หรือคาํท่ีสะทอ้นใหเ้ห็น
ถึงความเป็นจริงและแนวความคิด (Semantic memory) ขอ้มูลเหล่าน้ีจะถูกบนัทึกไว ้และพร้อมจะ
ถูกดึงกลบัมาใชเ้ม่ือถึงเวลาจาํเป็น ดงันั้นนกัการตลาดจึงพยายามท่ีจะสร้างส่ิงต่างๆ ในทางบวกให้
เช่ือมโยงกบัจินตนาการและแนวความคิดเหล่านั้นใหเ้กิดการเช่ือมโยงกบัจินตนาการและ
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แนวความคิดเหล่านั้น เช่นประสบการณ์ท่ีดีในการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค รวมถึงจินตนาการและ
แนวความคิดเหล่านั้น เช่นประสบการณ์ท่ีดีในการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค รวมถึงการใชง้านโฆษณา
เพื่อตอกย ํ้าใหเ้กิดการเช่ือมโยงน้ีดว้ยนอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัอาจรับรู้ความรู้   หรือขอ้มูลใหม่ ๆ เขา้
ไปเช่ือมโยงกบัเครือข่ายเดิมท่ีมีอยู ่เพื่อทาํใหข้อ้มูลท่ีเกบ็ไวใ้นความจาํระยะยาวมีความหมายมาก
ยิง่ข้ึน 

ดงัท่ีไดก้ล่าวแลว้ในตอนตน้วา่ ผูบ้ริโภคจะมีการดึงขอ้มลูภายในมาใชใ้นกระบวนการจดัการ
ขอ้มูลดว้ย การดึงขอ้มูลกลบัมาใช ้(Retrieval) เป็นกระบวนการที่นาํเอาขอ้มูลท่ีอยูใ่นความจาํระยะ
ยาวผา่นข้ึนมาท่ีความจาํระยะสั้น เพื่อนาํไปใชใ้นการอธิบายความหมายของส่ิงเร้าหรือประเมินตรา
สินคา้ก่อนท่ีจะทาํการตดัสินใจซ้ือ แต่ในทางปฏิบติั มีบ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถจะจดจาํในส่ิง
ท่ีเขาคุน้เคยได ้โดยมีสาเหตุมาจากการดึงขอ้มูลกลบัมาใชไ้ม่ประสบความสาํเร็จ เน่ืองจากการลืม
ขอ้มูล (Forgetting) หรือการถูกแทรกแซงดว้ยขอ้มูลอ่ืน (Interference) เช่นการท่ีผูบ้ริโภคเห็น
โฆษณาของตราสินคา้ ก. แต่จาํผดิเป็นตราสินคา้ ข.เพราะการเช่ือมโยงระหวา่งเครือข่ายขอ้มูล 
(Node Linkage) ของตราสินคา้ ข. มีความแขง็แกร่งกวา่ เป็นตน้ นอกจากนั้น การทาํใหข้อ้มูลท่ีมีอยู่
ในความจาํระยะยาวหายไป (Extinction) ดว้ยการเปล่ียนการรับรู้ การเช่ือมโยงระหวา่งเครือข่าย
ขอ้มูลใหม่ เช่นเปล่ียนการรับรู้ใหม่วา่การใชโ้ทรศพัทมื์อถือนานๆ อาจเป็นอนัตรายต่อสมองได ้       
กอ็าจทาํใหผู้บ้ริโภคไม่เกบ็ขอ้มูลเดิมเก่ียวกบัตราสินคา้ไวแ้ละไม่สามารถดึงกลบัมาใชไ้ดอี้ก ดงันั้น
นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามสร้างความน่าสนใจใหก้บังานโฆษณา เพื่อใหผู้บ้ริโภคจดจาํและระลึก
ถึงได ้รวมทั้งตอ้งตอกย ํ้า (Repetition) งานโฆษณาใหผู้บ้ริโภคสามารถเช่ือมโยงกบัขอ้มูลภายในท่ีมี
อยู ่และไม่สบัสนวา่เป็นของคู่แข่ง รวมทั้งการใหข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ และเช่ือมโยงกบัขอ้มูล
ท่ีผูบ้ริโภคมีอยู ่เพื่อไม่ใหข้อ้มูลเหล่านั้นสูญหายไปจากความจาํ 
 
แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 

จะเห็นไดว้า่ การศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้และกระบวนการจดัการขอ้มูลของผูบ้ริโภค และ
การศึกษาถึงกระบวนการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นการเรียนรู้ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ถึงอนัจะ
นาํไปสู่การเปิดรับข่าวสาร (Media exposure)  ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือตั้งแต่แรกเร่ิมท่ี
ผูบ้ริโภครับส่ิงเร้าหรือขอ้มูลเขา้ไป ผา่นกระบวนการประมวลผลและจดัการขอ้มูลภายใน เพื่อใหไ้ด้
ผลลพัธ์ท่ีสามารถนาํไปประเมินตราสินคา้ ก่อนท่ีจะทาํการดดัสินใจซ้ือในท่ีสุด เม่ือเราทราบการ
รับรู้และกระบวนการจดัการขอ้มูลของผูบ้ริโภค และการศึกษาถึงแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับ
ข่าวสาร แนวคิดต่อไปท่ีจะศึกษาและทาํใหเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
คือการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The buying decision process) ต่อไป 
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แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) 
การส่ือสารการตลาดมีวตัถุประสงคเ์พื่อนาํเสนอสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการ

ของ ผูบ้ริโภคเป้าหมาย ดงันั้นปัจจยัสาํคญัท่ีจะทาํการส่ือสารการตลาดอยา่งไดผ้ล คือจะตอ้งรู้และ
เขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้
หรือบริการนั้น เพื่อท่ีจะไดน้าํมาเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ กลยทุธท์างดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่ือสารทาง
การตลาด เป็นตน้ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทางการตลาด จะพิจารณาผูบ้ริโภคเป็น  
2 ประเภท คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล และผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์ร ซ่ึงจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่าง
กนัดงัจะอธิบายในตอนต่อไป 

รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer behavior) การท่ีนกัการตลาดจะเขา้ใจถึง
เหตุผล และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น นกัการตลาดพยายามศึกษาเพื่อใหเ้ขา้ใจ
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนซ่ึงนาํไปสู่การซ้ือสินคา้ ซ่ึงขบวนการตดัสินใจซ้ือเร่ิมจาก
การไดรั้บส่ิงกระตุน้จากภายนอกและส่ิงกระตุน้ทางกรตลาดจนเกิดการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการ
ตดัสินใจซ้ือมกัมีผลจากอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ เก่ียวกบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ วฒันธรรม สงัคม ลกัษณะ
ส่วนตวั และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา เป็นตน้  

 
ปัจจยัท่ีสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมประกอบดว้ย วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) ชั้น
ทางสงัคม (Social Class) วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีสุดท่ีเป็นตวักาํหนด
ความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์เดก็เม่ือโตข้ึนจะรับรู้ส่ิงต่าง ๆ จากสงัคมรอบตวั ไดแ้ก่ 
ค่านิยม การรับรู้ ความชอบ และพฤติกรรม สงัคมรอบตวัประกอบดว้ยครอบครัวและสถาบนัต่าง ๆ 
เดก็ท่ีโตในสงัคมอเมริกนัจะมีค่า นิยมต่างจากเดก็ท่ีโตในสงัคมไทยเน่ืองจากมีสงัคมแวดลอ้มท่ี
ต่างกนัและวฒันธรรมท่ีต่างกนั 
 
วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) 

ในแต่ละวฒันธรรมจะมีวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยซ่ึง มีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างกนัวฒันธรรมยอ่ย
จะแตกต่างกนัตาม ชนชาติ ศาสนา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ วฒันธรรมยอ่ยเป็นปัจจยัสาํคญัในการ
แบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย และนกัการตลาดมกั ออกแบบสินคา้และโปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ี ตวัอยา่งเช่น ในประเทศไทยกมี็กลุ่มวฒันธรรมยอ่ยท่ีเป็นคนใน
ประเทศท่ีเช้ือชาติท่ีต่างกนั ไทย จีน อิสลาม ฯลฯ แต่ละเช้ือชาติจะมีกิจกรรม รสนิยม ความชอบ 
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การบริโภค และการแต่งกายท่ีแตกต่างกนั หรือวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยของคนไทยในภาคต่างๆ จะมี
ลกัษณะการรับประทานอาหารที่แตกต่างกนั 
 
ชั้นทางสงัคม (Social Class) 

ในสงัคมทัว่ไปมกัมีการแบ่งชั้นในสงัคมเป็นระดบัต่าง ๆ ซ่ึงความแตกต่างของชั้นทางสงัคม
ไม่ไดค้าํนึงถึงเร่ืองความแตกต่างดา้นฐานะทางเศรษฐกิจอยา่งเดียว แต่รวมถึงอาชีพ การศึกษา และ
เขตท่ีพกัอาศยั คนในชั้นทางสงัคมท่ีต่างกนั จะมีความแตกต่างกนัในลกัษณะการพดู การแต่งกาย 
ลกัษณะการพกัผอ่น และลกัษณะค่านิยมต่าง ๆ คนท่ีอยูใ่นชั้นสงัคมเดียวกนัมกัมีพฤติกรรม
คลา้ยกนัมากกวา่คนท่ีอยูใ่นชั้นสงัคมท่ีต่างกนั การแบ่งชั้นทางสงัคมเดียวกนัมกัมีพฤติกรรม
คลา้ยกนัมากกวา่คนท่ีอยูใ่นชั้นสงัคมท่ีต่างกนั การแบ่งชั้นทางสงัคมมกัพิจารณาจากหลายตวัแปร 
เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา ค่านิยม มากกวา่ จะแบ่งตามตวัแปรตวัใดตวัหน่ึงนกัการตลาดมกัใช้
การแบ่งชั้นทางสงัคมในการแบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Market segmentation) ชั้นทางสงัคมแบ่งเป็น 
3 ระดบัใหญ่ และ 6 ระดบัยอ่ย ดงัน้ี  

1. กลุ่มชั้นสูง (Upper class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คือ 
- กลุ่มชั้นสูงส่วนบน (Upper-upper class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูดี้เก่าและไดรั้บมรดกจาํนวนมาก  

เน่ืองจากกลุ่มน้ีมีอาํนาจซ้ือเพียงพอ สินคา้สาํหรับกลุ่มเป้าหมายน้ีมกัเป็นสินคา้คุณภาพดี สไตล ์
คลาสสิค ราคาแพง และพวกสินคา้ฟุ่ มเฟือย เช่น เคร่ืองประดบั นํ้าหอม รถยนตร์าคาแพง กลุ่มน้ีมกั 
ถูกมองวา่เป็นพวกมีรสนิยมดี และเป็นตน้แบบการใชสิ้นคา้หรูหรา โดยชั้นสงัคมอ่ืนๆ มกันิยม 
เลียนแบบ 

- กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower-upper class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริหาร ระดบัสูง เศรษฐี สินคา้ท่ี 
กลุ่มน้ีเลือกใชมี้ลกัษณะคลา้ยกลุ่มแรก แต่แตกต่างกนัตา้นจิตวิทยาและสงัคม โดยกลุ่มน้ีตอ้งการ 
การยอมรับ และการยกยอ่งมากกวา่โดยเฉพาะกลุ่มเศรษฐีใหม่ มกัมีการใชสิ้นคา้เลียนแบบกลุ่มแรก  
ซ่ึงบางคร้ังไม่ใช่รสนิยมของตนเองแต่เน่ืองจากตอ้งการการยอมรับ 

2. กลุ่มชั้นกลาง (Middle class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คือ  
- กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper-middle class) ไดแ้ก่ผูท่ี้ไดรั้บความสาํเร็จในอาชีพ 

พอสมควร สินคา้ท่ีกลุ่มน้ีตอ้งการไดแ้ก่ บา้น รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
ประโยชน์ การเลือกซ้ือจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี มีความตอ้งการการยอมรับจากสงัคมมาก 

- กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower-middle class) ไดแ้ก่ พนกังานและขา้ราชการระดบั 
ปฏิบติังาน สินคา้ท่ีพวกน้ีตอ้งการมีระดบัปานกลาง กลุ่มน้ีตอ้งการความสาํเร็จและการยอมรับใน 
สงัคม แต่อาํนาจการซ้ือไม่มากนกั พฤติกรรมการซ้ือจึงคาํนึงถึงราคาท่ีประหยดั และคุณภาพคงทน 
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3. กลุ่มชั้นตํ่า (Lower class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คือ  
- กลุ่มชั้นตํ่าส่วนบน (Upper-lower class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานและ มีทกัษะพอสมควร  

สินคา้ท่ีกลุ่มน้ีตอ้งการไดแ้ก่ สินคา้จาํเป็นแก่การครองชีพและสินคา้ราคาประหยดั เน่ืองจากกลุ่มน้ีมี 
รายไดจ้าํกดั 

- กลุ่มชั้นตํ่าส่วนล่าง (Lower-lower class) ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมีรายไดต้ ํ่า สินคา้ท่ี 
กลุ่มน้ีตอ้งการมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มชั้นตํ่าส่วนบน เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ ส่วนใหญ่มาจาก 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ชิงโชค กลุ่มน้ีมกัไม่มีการวางแผน การซ้ือไว ้
ล่วงหนา้เน่ืองจากส่วนใหญ่รายไดมี้พอใชใ้นแต่ละวนั 
 
ปัจจยัทางดา้นสงัคม (Social Factors) 

นอกจากปัจจยัดา้นวฒันธรรมท่ีกล่าวมาขา้งตน้แลว้ พฤติกรรมการซ้ือยงัไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นสงัคมอ่ืน ๆ เช่น กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) ครอบครัว (Family) และบทบาททาง
สงัคม 

กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) หมายถึง กลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคโดยตรง หรือโดยออ้ม กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อ ผูบ้ริโภคโดยตรง ถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิ 
(Primary group) จะเป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภค มีส่วนร่วม เป็นสมาชิกของกลุ่ม เช่น ครอบครัว เพื่อนฝงู 
เพื่อนบา้น เพือ่นร่วมงาน ศาสนา วิชาชีพ ส่วนกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคทางออ้ม ถือเป็น
กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary group)  จะเป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคไม่มีส่วนร่วมหรือไม่ไดเ้ป็นสมาชิกของ
กลุ่มนั้น แต่อยากจะเขา้ไปเป็นสมาชิก เช่น กลุ่มดารานกัร้อง นกักีฬา นกัวิชาการ ผูมี้ช่ือเสียง ผูน้าํ
ในสงัคม กลุ่มอา้งอิงเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากนอ้ย
ต่างกนั เช่นสินคา้และตราสินคา้ ของรถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ และเส้ือผา้ จะไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่ม
อา้งอิงมาก ดงันั้นนกัการตลาดจึงพยายามศึกษาวา่ จะสามารถเขา้ถึงผูน้าํความคิด (Opinion leaders) 
ในกลุ่มอา้งอิงไดอ้ยา่งไร เพราะผูน้าํความคิดจะใหค้าํแนะนาํ หรือขอ้มลูท่ีมีผลต่อความเช่ือ และ
ทศันคติต่อผูบ้ริโภคมาก 

ครอบครัว (Family) ครอบครัวนบัวา่เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสาํคญัท่ีสุดในสงัคม สมาชิกใน
ครอบครัวมีอิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ดงันั้น นกัการตลาดควรใหค้วามสนใจ
เก่ียวกบัอิทธิพลและบทบาทของสมาชิกในครอบครัว ไดแ้ก่ สามี ภรรยา และบุตร ต่อการเลือกซ้ือ 
สินคา้ชนิดต่าง ๆ ซ่ึงอิทธิพลและบทบาทของสมาชิกในครอบครัวในแต่ละประเทศและฐานะทาง
สงัคมท่ีต่างกนั กจ็ะแตกต่างกนัไป ยกตวัอยา่งเช่น ในครอบครัวชาวตะวนัออก ส่วนใหญ่ผูช้ายจะ
เป็นหวัหนา้ครอบครัวและจะมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีสาํคญัราคาสูง ส่วนผูห้ญิง
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หรือแม่บา้นจะมีส่วนสาํคญั ในการตดัสินใจเก่ียวกบัสินคา้ของใชใ้นครัวเรือน ส่วนในครอบครัว
ตะวนัตก ภรรยาและสามี จะมีบทบาทพอๆ กนั ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีสาํคญัและมีราคาสูง ใน
ปัจจุบนัครอบครัวจะใหค้วามสาํคญักบัลูกมากขึ้น ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่ในครอบครัวจะเป็นค่าใชจ่้าย
สาํหรับ เดก็และวยัรุ่น ลูกจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากขึ้น 

และนกัการตลาดกห็นัมาใหค้วามสนใจกบัการจูงใจเดก็มากขึ้น ตวัอยา่งเช่น สินคา้ท่ีสามารถ
ใชท้ั้งครอบครัว การทาํโฆษณาสินคา้ จะเนน้ ใหเ้ดก็อยากไปก่อน บทบาทและสถานะทางสงัคม 
(Roles and statuses) บุคคลในสงัคมมี สถานะและบทบาทหนา้ท่ีต่างกนั เช่น เป็นผูพ้พิากษา 
ประธานบริษทั พนกังานขาย เสมียน ซ่ึงการวางตวัในสงัคม จะต่างกนั ดงันั้นบุคคลมกัจะเลือกใช้
รถยนตเ์บนซ์ ใส่สูทราคาแพงอิทธิพลของปัจจยัน้ี และนาํไปวางตาํแหน่งสินคา้เพื่อสร้างภาพลกัษณ์
ของสินคา้และตราสินคา้ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้เป้าหมาย 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้กมี็ผลมาจากลกัษณะส่วนตวัของผูซ้ื้อเช่นกนั ลกัษณะส่วนตวัผู ้
ซ้ือไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สไตล ์บุคลิกภาพ และความคิดส่วนตวั  

1. อายแุละช่วงวงจรชีวิตครอบครัว (Age and stage in the life cycle) บุคคลแต่ละ 
ช่วงอายจุะใชสิ้นคา้ท่ีต่างกนั เช่น ทารกจะกินอาหารต่างจาก เดก็โตและผูใ้หญ่ การแต่งตวัท่ี 
ไม่เหมีอนกนั ชอบ การเล่น การพกัผอ่นในแบบท่ีต่างกนั  นอกจากอายขุองบุคคลแต่ละช่วงวงจร 
ชีวิตของครอบครัวท่ีต่างกนั กจ็ะมีการใชจ่้ายต่างกนั เช่น ครอบครัวท่ีเพิ่งแต่งงานใหม่จะใชจ่้าย 
ส่วนใหญ่กบัเร่ือง บา้น รถ เฟอร์นิเจอร์ วนัหยดุ ครอบครัวท่ีมีลูกเลก็จะใชจ่้ายส่วนใหญ่สาํหรับ 
เคร่ืองอาํนวยความสะดวก เช่น เคร่ืองซกัผา้ และสินคา้ประเภท อาหารเดก็ ของใชเ้ดก็ และของ 
เล่นเดก็ เป็นตน้ ครอบครัวท่ีลูกโตแลว้ มกัจะ มีฐานะการเงินดีข้ึน จะใชเ้ฟอร์นิเจอร์ราคาสูง  
จะไม่มีรายไดเ้พิ่มจึงมกัจะเกบ็เงินไว ้สาํหรับค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองค่ายารักษาโรค ค่ารักษา 
สุขภาพ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาและเขา้ใจพฤติกรรม การซ้ือท่ีแตกต่างในแต่ละช่วงอายขุอง 
บุคคลและวงจรชีวิตของครอบครัว นอกจากน้ีแนวโนม้วถีิการดาํรงชีวติท่ีเปล่ียนแปลง เช่น การ 
หยา่ร้าง การอยูเ่ป็นม่าย การแต่งงานใหม่ ลว้นมีความเปล่ียนแปลง ท่ีส่งผลต่อการบริโภคสินคา้ท่ี 
เปล่ียนแปลงไปดว้ย 

2. อาชีพและฐานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and economic circumstances)  
แต่ละกลุ่มอาชีพท่ีต่างกนักจ็ะใชสิ้นคา้ท่ีต่างกนั เช่น พวกคนงานจะใส่เส้ือผา้ท่ี เป็นเคร่ืองแบส่วน 
กลุ่มอาชีพ เช่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ซ่ึงออกแบบตวั Software และ Hardware  มาเพื่อการใชง้าน 
สาํหรับกลุ่มอาชีพท่ีต่างกนั กลุ่มแพทย ์วิศวกร ผูจ้ดัการผลิตภณัฑ ์นกักฎหมาย พนกังานขาย เป็น 
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ตน้ นอกจากน้ีฐานะและความมัน่คง ทางการเงินของผูบ้ริโภค กมี็ผล ต่อการเลือกชนิดของสินคา้ 
และทศันคติ เก่ียวกบัการออมเงิน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งนาํมาพิจารณา เก่ียวกบัการพฒันาสินคา้  
และการปรับเปล่ียนราคา เป็นตน้ 

3. รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) บุคคลท่ีอยูท่อ้งถ่ินเดียวกนั ฐานะทางสงัคม 
และอาชีพเดียวกนั อาจมีรูปแบบการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างกนัได ้รูปแบบการดาํรงชีวิตจะสะทอ้น 
ออกมาในลกัษณะของกิจกรรม ความสนใจความคิดเห็นท่ีแสดงออกต่อเหตุการณ์ท่ีอยูร่อบดา้น 
นกัการตลาดตอ้งพยายามนาํเสนอสินคา้ใหต้รงกบัไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภค เช่น สินคา้ประเภท 
คอมพิวเตอร์พบวา่ ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์มกัเป็นคนท่ีมุ่งเนน้ความสาํเร็จ นกัการตลาดจึงพยายามสร้าง 
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้สาํหรับผูต้อ้งการความสาํเร็จเป็นตน้ 

4. บุคลิกและอตัลกัษณ์ (Personality and Self-Concept) บุคลิก หมายถึง ลกัษณะ 
หรือพฤติกรรมเฉพาะตวั เช่นการท่ีมีลกัษณะเป็นตวัของตวัเอง เป็นคนท่ีมีความเช่ือมัน่ในตนเอง 
เป็นคนเขา้สงัคมไดดี้ หรือเป็นคนท่ีปรับตวัไดง่้าย ลกัษณะบุคลิกส่วนตวันบัวา่เป็นตวัแปรสาํคญัใน 
การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงประเภทของบุคลิกจะมีความสมัพนัธ์กบัประเภทของ 
สินคา้และตราสินคา้ท่ีเลือกใช ้บุคลิกมีความสมัพนัธ์กบัอตัลกัษณ์ นกัการตลาด จึงพยายามสร้าง           
อตัลกัษณ์ ของตราสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ในการ 
คาดคะเนวา่ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand image) อยา่งไรท่ีตรงกบัอตัลกัษณ์ท่ีผูบ้ริโภคพอใจเป็น 
เร่ืองท่ีค่อนขา้งซบัซอ้น เน่ืองจากอตัลกัษณ์ท่ีเขาคิดวา่เป็นอตัลกัษณ์ของตนเองนั้น อาจจะไม่ใช่ 
ภาพลกัษณ์ท่ีเขาอยากเป็น หรืออาจจะไม่ใช่ภาพลกัษณ์ท่ีคนอ่ืนคิดวา่เป็นอยา่งนั้น หรือการเลือกซ้ือ 
สินคา้วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการใชต้ราสินคา้ท่ีสะทอ้นอตัลกัษณ์แบบไหน ซ่ึงไม่ใช่เป็นเร่ืองง่ายท่ีนกัการ 
ตลาดจะประสบความสาํเร็จในการคาดคะเน 
 
กระบวนการดา้นจิตวิทยาท่ีสาํคญั 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological factors) การตดัสินใจเลือกไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
จิตวิทยา 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือและทศันคติ  
 
แรงจูงใจ (Motivation) 

แรงจูงใจเป็นกระบวนการหน่ึงท่ีนาํไปสู่พฤติกรรมของบุคคล แรงจูงใจเกิดข้ึนเม่ือบุคคลมี
ความตอ้งการ (Needs) แลคิดท่ีจะตอบสนองความตอ้งการนั้น ความตอ้งการเกิดข้ึนไดห้ลายอยา่ง
ในขณะเดียวกนัความตอ้งการอาจเกิดข้ึนจากภายในสภาวะชีวภาพของร่างกาย เกิดความหิวอาหาร 
ตอ้งการอาหาร หิวนํ้า ตอ้งการด่ืมนํ้า เกิดความเหน่ือยลา้ตอ้งการพกัผอ่น เป็นตน้ นอกจากน้ีความ
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ตอ้งการอาจเกิดจากสภาวะทางจิตวิทยา เช่น ความตอ้งการการยอมรับ ตอ้งการผลสาํเร็จ ตอ้งการ
เป็นสมาชิกของกลุ่ม เป็นตน้ จากทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory) อธิบายวา่ความ
ตอ้งการของมนุษยมี์ลาํดบัขั้นของความตอ้งการท่ีสาํคญั 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

1. ความตอ้งการของร่างกาย  (Physiological needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐานเพื่อการ 
ดาํรงชีวิต 

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการความมัน่คงในหนา้ท่ีการ 
งาน ตอ้งการความคุม้ครองจากอนัตราย 

3. ความตอ้งการสงัคมและความรัก (Social needs) เป็นความตอ้งการเพื่อน ตอ้งการเป็น 
สมาชิกในกลุ่ม ตอ้งการความรัก 

4. ความตอ้งการการยกยอ่งนบัถือ การยกยอ่ง และสถานะทางสงัคม (Esteem needs) 
5. ความตอ้งการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวิต (Self Actualization) 
6. ความตอ้งการความปลอดภยั เช่น การประกนัภยั เซฟทีคทั สินคา้รถยนตท่ี์ตอบสนองความ 

สะดวก สบายพื้นฐานยงันาํเสนอเพื่อความปลอดภยั เช่น Volvo  เพื่อสถานะทางสงัคม เช่น BMW  
Mercedes Benz เป็นตน้ สินคา้ท่ีตอบสนองการยกยอ่ง สถานะทางสงัคม เช่น รถหรูหราราคาแพง 
บา้นราคาแพง เคร่ืองประดบั บตัรเครดิต เป็นตน้ โฆษณาสินคา้นาฬิกา Rolex ท่ีบ่งบอกถึงความ
ภูมิใจของผูเ้ป็นเจา้ของ เป็นการตอบสนองความตอ้งการความสาํเร็จสูงสุดในชีวติ เป็นความภูมิใจ
ในตนเอง เป็นตน้ 
  
การรับรู้ (Perception) 

บุคคลเม่ือไดรั้บแรงจูงใจกจ็ะมีการตอบสนอง แต่การตอบสนองหรือพฤติกรรมของแต่ละ
คนจะมีความแตกต่างกนัข้ึนกบัการรับรู้ (Perception) เก่ียวกบั สถานการณ์นั้น ๆ การรับรู้เป็น
ขบวนการซ่ึงแต่ละคนเลือกประมวล และแปลผลส่ิงท่ีไดส้มัผสั การรับรู้ในส่ิงท่ีสมัผสั (Inputs) 
อยา่งเดียวกนัอาจจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีข้ึนกบัพื้นฐานและเง่ือนไขภายในของแต่ละคน 
เช่น บางคนจะเกิดการรับรู้วา่หรือมองวา่พนกังานขายท่ีพดูเร็ว เป็นคนกา้วร้าวและไม่จริงใจ แต่บาง
คนจะเกิดการรับรู้วา่หรือมองวา่เป็นคนฉลาดและใหค้วามช่วยเหลือ การท่ีแต่ละคนเกิดการรับรู้
หรือมีมุมมองต่างกนัเน่ืองจากกระบวนการเลือกสรร (Selective process) 

ตวัอยา่งเช่น แต่ละวนัผูบ้ริโภคตอ้งเห็นโฆษณาจาํนวนมาก ซ่ึงผูบ้ริโภคกจ็ะเลือกสนใจบาง
โฆษณา ดงันั้นนกัการตลาดจึงพยายามหาวิธีในการทาํโฆษณาของตนใหส้ามารถดึงดูดความสนใจ
ของลูกคา้เป้าหมายของตนได ้จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคจะเลือกการตอบสนองส่ิงกระตุน้
ต่างกนั โดยมีแนวโนม้วา่จะสนองตอบส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการตน เช่น คนท่ีตอ้งการ
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ซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์กจ็ะสนใจโฆษณาคอมพิวเตอร์ โดยมกัไม่สนใจโฆษณาเก่ียวกบัเคร่ืองเสียง 
เป็นตน้ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคสนใจส่ิง กระตุน้ท่ีตนคาดคิด เช่น เม่ือเขา้ไปดูสินคา้ท่ีร้านคอมพิวเตอร์ 
กย็อ่มสนใจดูคอมพิวเตอร์มากวา่สนใจดูเคร่ืองเสียง เน่ืองจากไม่คาดคิดวา่จะมีเคร่ืองเสียงขายใน
ร้านคอมพิวเตอร์และผูบ้ริโภค มกัจะสนใจส่ิงกระตุน้ท่ีมีลกัษณะพิเศษหรือแตกต่างไปจากส่ิง
กระตุน้ท่ีมีลกัษณะปกติธรรมดา การเลือกท่ีจะไม่สนใจ (Selective distortion) เป็นการท่ีบุคคลมี
แนวโนม้ท่ีจะรับรู้ขอ้มูลและแปลผลขอ้มูลต่างไปจากจุดมุ่งหมายท่ีผูส่ื้อสารตอ้งการ แต่จะแปล
ขอ้มูลตามมุมมองของตนเอง ซ่ึงนกัการตลาดจะยงัไม่สามารถทาํอะไรไดม้ากนกัในการแกไ้ขการ
เลือกท่ีจะไม่สนใจ (Selective distortion) ของผูบ้ริโภค การเลือกท่ีจะจดจาํ (Selective Retention) 
คนเราอาจจะลืมหลาย ๆ เร่ืองท่ีเคยรับรู้ผา่นมา แต่มกัจะจาํบางเร่ืองท่ีตรงกบัทศันคติและความเช่ือ
ของตน เน่ืองจากคนเรามีการเลือกท่ีจะจดจาํ (Selective retention) ดงันั้นนกัการตลาดพยายามใชส่ิ้ง
กระตุน้ท่ีน่าสนใจ เช่น ละคร และการส่งขอ้มูลซํ้าๆ เพื่อใหเ้กิดการจดจาํในกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
ตวัอยา่งเช่น โฆษณาสินคา้ สาํหรับเดก็มกัจะมีการ์ตนู หรือมีเร่ืองราวท่ีเดก็สนใจ เพื่อใหเ้ดก็จดจาํ
ช่ือตราสินคา้นั้นได ้โฆษณาสินคา้วยัรุ่นกม็กัใชพ้รีเซ็นเตอร์เป็นวยัรุ่น และใชค้าํพดูท่ีวยัรุ่น 
นิยมพดูกนั 
 
การเรียนรู้ (Learning) 

การเรียนรู้เก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนเรา เน่ืองมาจากประสบการณ์ท่ี
เพิ่มข้ึน ประสบการณ์ก่อใหเ้กิดการเรียนรู้ และประสบการณ์เกิดมาจากการไดเ้คยกระทาํ เช่น เคย
ซ้ือ เคยใชสิ้นคา้ ซ่ึงการกระทาํหรือพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนมีความสมัพนัธก์บัแรงจูงใจ ส่ิงกระตุน้ การ
ตอบสนอง การเสริมแรง (Reinforcement) เม่ือเกิดการกระทาํกเ็กิดประสบการณ์ เกิดการเรียนรู้ 
ตวัอยา่งเช่น เม่ือผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์กเ็ป็นแรงจูงใจใหมี้ความตอ้งการ
ซ้ือ และเม่ือไดเ้ห็นส่ือโฆษณาเสนอเคร่ืองคอมพิวเตอร์จาก IBM กเ็ป็นส่ิงกระตุน้ หากขอ้ความ
ส่ือสารในโฆษณาก่อใหเ้กิดการรับรู้ทางดา้นบวก กจ็ะใหเ้กิดการตอบสนอง ตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ IBM และเม่ือใชก้ท็าํงานไดดี้ กจ็ะเกิดประสบการณ์และการเรียนรู้สาํหรับตราสินคา้ 
IBM ในดา้นบวก หากIBM เสนอขายเคร่ือง printer ผูบ้ริโภคนั้นกจ็ะมีแนวโนม้ท่ีจะตอบสนอง
ทางดา้นบวกต่อ printer ของ IBM เน่ืองจากมี การเรียนรู้จากประสบการณ์การใชท่ี้ดีความเช่ือและ
ทศันคติ (Beliefs and Attitudes) จากประสบการณ์และการเรียนรู้ผูบ้ริโภคจะเกิดความเช่ือและ
ทศันคติ ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ความเช่ือ (Beliefs) มีพื้นฐานมาจากความรู้ ความ
คิดเห็น หรือความศรัทธา ซ่ึงนกัการตลาดมีความสนใจอยา่งมากเก่ียวกบัความเช่ือของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อสินคา้หรือบริการของตน เพราะความเช่ือมีผลต่อภาพพจน์ของสินคา้และตราสินคา้หรือตรา
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สินคา้นกัการตลาดจะตอ้งจดั campaign  แกไ้ขความเช่ือเพื่อใหเ้กิดภาพพจน์ท่ีดีต่อสินคา้และตรา
สินคา้ของตน ทศันคติ (Attitudes) เป็นความรู้สึก และปฎิกิริยาในทางท่ีชอบหรือไม่ชอบต่อวตัถุ
หรือความคิดเห็น เช่น ทศันคติต่อศาสนา การเมือง เส้ือผา้ เพลง อาหาร ทศันคติทาํใหเ้กิดกรอบของ
ความคิดเก่ียวกบัส่ิงนั้นวา่ชอบหรือไม่ชอบ และนาํไปสู่พฤติกรรมตอบสนองท่ีไม่เปล่ียนแปลงต่อ
ส่ิงนั้น ทศันคติของคนค่อนขา้งจะเปล่ียนยาก เพราะการเปล่ียนทศันคติหน่ึงจะตอ้งเปล่ียนทศันคติ
อ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกนัดว้ย ดงันั้นนกัการตลาดจึงควรนาํเสนอสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติของ
ผูบ้ริโภค เพราะการจะเปล่ียนทศันคติผูบ้ริโภคต่อสินคา้ทาํไดย้าก 

นอกเหนือจากปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแลว้เราจะตอ้งมีความเขม้ในกระ
ยวนการในการตดัสินใจซ้ือวา่มีขั้นตอนอะไรเกิดข้ึนบา้งก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ 
ควรตอ้งทราบวา่ใครเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ และสินคา้ของผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ืออยา่งไร 
 
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่   

1. การรับรู้ปัญหาหรือเกิดความตอ้งการสินคา้ (Problem recognition) กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้
จากการรับรู้ปัญหาหรือเกิดความตอ้งการสินคา้ ซ่ึงความตอ้งการ สินคา้นั้นอาจจะเกิดข้ึนจากส่ิง
กระตุน้ภายในหรือส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น เกิดความหิว ตอ้งการอาหาร หรือเดินผา่นร้าน                     
เบเกอร่ี ไดก้ล่ินและเห็นขนมสุกใหม่ๆ กเ็กิดอาการอยากกิน หรือเห็นขา้งบา้นซ้ือรถใหม่ กรู้็สึกช่ืน
ชมและอยากเป็นเจา้ของรถบา้ง หรือเห็นโฆษณาในโทรทศัน์เก่ียวกบั สถานท่ีท่องเท่ียว กคิ็ดอยาก
ไปเท่ียวพกัผอ่น เป็นตน้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งทราบวา่อะไรเป็นส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ
ในการซ้ือสินคา้ของตน โดยการศึกษาและเกบ็ขอ้มูลจากผูบ้ริโภค และพยายามพฒันากลยทุธ์
การตลาดท่ีทาํใหเ้กิดความสนใจในสินคา้และเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึนมา 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ กจ็ะสนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัตวัสินคา้นั้น ๆ ซ่ึงการหาขอ้มูลอาจจะมีตั้งแต่เป็นลกัษณะสนใจฟังและรับรู้
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้มากขึ้น หรือเป็นการคน้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ส่ิงท่ีนกัการตลาดสนใจ คือ
แหล่งสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคหาหรือไดข้อ้มูลมาจากไหน และมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้มากนอ้ยเพียงไร
แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บส่วนใหญ่มี 3 ประเภท ไดแ้ก่ 

 2.1 แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ คนในครอบครัว เพื่อนฝงู เพื่อนบา้น คนคุน้เคย  
แหล่งขอ้มูลจากการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนขาย ฉลาก ในหีบห่อการแสดง 
สินคา้ 
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 2.2 แหล่งขอ้มูลจากการประชาสมัพนัธ์ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน สมาคมท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ 
เช่น สมาคมผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 2.3 แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ ไดแ้ก่ การทดลอง การใชสิ้นคา้ ปริมาณขอ้มูล
และอิทธิพลของขอ้มูลต่อการซ้ือสาํหรับแต่ละแหล่งขอ้มูลมีความแตกต่างกนัข้ึนกบัประเภทของ
สินคา้ ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บมากท่ีสุดจะมาจากขอ้มูลจากการตลาด ซ่ึงมกั
ถูกช้ีนาํโดยนกัการตลาด แต่ขอ้มูลท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุดจะเป็น แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล เช่น 
แพทยจ์ะไดรั้บขอ้มูลทางดา้นยาจากบริษทัยา แต่จะประเมินและเลือก ใชย้าใดมกัจะปรึกษากบั
แพทยค์นอ่ืนๆ ในการหาขอ้มูลเพิ่มเติมข้ึน กจ็ะเร่ิมตดัตราสินคา้บางรายการออกไป   ทีละลาํดบั 
จากกลุ่มตราสินคา้ทั้งหมดท่ีมีใหเ้ลือก เป็นกลุ่มตราสินคา้ท่ีอยูใ่นความสนใจ กลุ่มตราสินคา้ท่ีนาํมา
พิจารณาเลือก กลุ่มตราสินคา้ 2-3 รายการ ท่ีนาํมาเปรียบเทียบหาตราสินคา้ท่ีเหมาะสมที่สุด ทาํการ
ตดัสินใจซ้ือตราท่ี เหมาะสมที่สุด 

3. การประเมินทางเลือกสินคา้ (Evaluation of alternatives) ผูบ้ริโภคประเมินขอ้มูล
เปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้ท่ีแข่งขนักนัอยูอ่ยา่งไร การเลือกสุดทา้ยสาํหรับตราสินคา้ท่ีจะซ้ือซ่ึง
ผูบ้ริโภคแต่ละคนกจ็ะมีวิธีการ หรือแนวทางในการเลือกซ้ือสินคา้ต่างกนั รูปแบบกระบวนการ
ประเมินและตดัสินใจเลือกซ้ือแบบใหม่จะมุ่งเนน้ท่ีความรู้ความเขา้ใจ (Cognitively oriented) โดย
มองวา่ผูบ้ริโภคตดัสินตราสินคา้จากวิจารณญาณเราสามารถเขา้ใจกระบวนการประเมินของ
ผูบ้ริโภคไดจ้ากพื้นฐานแนวคิดบางประการ ไดแ้ก่ หน่ึงเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้กจ็ะหา
ซ้ือสินคา้เพื่อสนองตอบความตอ้งการ สองผูบ้ริโภคจะกาํหนดคุณประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากสินคา้นั้น 
สาม ผูบ้ริโภคมองสินคา้ท่ีจะเลือกซ้ือในรูปของคุณลกัษณะต่างๆ ท่ีสนใจซ่ึงสามารถให้
คุณประโยชนท่ี์ตอ้งการ คุณลกัษณะต่างๆ เหล่าน้ีจะแตกต่างกนัไปแลว้แต่ชนิด 

 3.1 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในขั้นตอนการประเมินคุณค่าสินคา้
ผูบ้ริโภคเกิดความชอบหรือไม่ชอบต่อตราสินคา้ท่ีกาํลงัตดัสินใจเลือก และจะทาํการซ้ือสินคา้ท่ีได้
ตดัสินใจเลือก ในระหวา่งการตดัสินใจซ้ือและการตั้งใจซ้ือ อาจจะมีปัจจยั 2 ประการท่ีเกิดแทรก
ข้ึนมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นทศันคติของผูอ่ื้น ซ่ึงจะมีผลใหเ้กิดการเปล่ียนใจมากนอ้ยข้ึนกบัความรุนแรง
ของทศันคติทางดา้นลงของผูท่ี้เขา้มาเก่ียวขอ้งนั้น และอิทธิพลการจูงใจของผูน้ั้นต่อผูบ้ริโภค 
นอกจากน้ีเป็นปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่คาดถึง เช่น การตกงาน การตอ้งซ้ือส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 
เร่งด่วนกวา่ 

3.2 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้ 
ผูบ้ริโภคอาจจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจจากการใชสิ้นคา้นั้น ๆ ได ้ดงันั้นหนา้ท่ีของนกัการ 
ตลาดไม่ไดส้ิ้นสุดท่ีการซ้ือของผูบ้ริโภค แต่นกัการตลาดจะตอ้งพยามยามทาํใหเ้กิดความพอใจหลงั 
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การซ้ือดว้ย 
 
แนวคิดเร่ืองการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated marketing communications) 

ใน 2 ส่วนแรก ไดก้ล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการรับรู้ และประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทาํใหเ้ขา้ใจถึงขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่ผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าหรือ
ขอ้มูล เกิดการรับรู้ ผา่นการจดัการขอ้มูลภายในของผูบ้ริโภค ไปจนถึงศึกษาถึงความพอใจซ่ึงจะ
ตอบสนองออกมาเป็นพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงการส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ เป็นปัจจยัสาํคญัท่ี
มีอิทธิพลต่อการเกิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ในส่วนน้ี จะเป็นการศึกษาถึงแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด โดยเนน้ในเร่ืองของการ
ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated marketing communications) ในส่วนของแนวคิดการ
ส่ือสารการตลาด ความสาํคญัของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
และรูปแบบต่างๆ ของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการโดยจะกล่าวถึงรูปแบบยอ่ยๆ ใน
รายละเอียดต่อไป 
 
แนวคิดการส่ือสารการตลาด (Marketing communications concept) 

วิวฒันาการของแนวคิดทางการตลาดนั้นสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ยคุหลกัๆ ไดแ้ก่ ยคุแห่ง
การผลิต (The production era) ยคุแห่งการขาย (The sales era) ยคุแห่งการตลาด (The marketing 
era) และยคุแห่งความสมัพนัธ์ (The relationship era) ซ่ึงแต่ละยคุนั้นกล็ว้นแลว้แต่ใหค้วามสาํคญั
กบัแนวคิดดา้นการตลาดในรูปแบบท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยท่ียคุแรกนั้นเร่ิมจากการให้
ความสาํคญัในเร่ืองของการผลิต (Production concept) ซ่ึงเนน้ท่ีกระบวนการผลิตใหไ้ดผ้ลผลิตใน
ปริมาณท่ีมากเพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถส่งมอบไดท้นัเวลา แต่ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนคือ ผูผ้ลิตอาจผลิตสินคา้หรือบริการไดใ้นปริมาณท่ีมาก แต่ไม่สามารถขาย หรือผลกัดนั
ผลผลิตเหล่านั้นแปรเปล่ียนกลบัมาเป็นเงินทุนหรือผลกาํไรได ้จึงเกิดการพฒันาแนวคิดใหม่โดย
เนน้ท่ีการขาย (Selling concept) ซ่ึงใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของการผลกัดนัสินคา้หรือบริการออกสู่
ตลาดในทุก ๆ ช่องทางการส่ือสาร เพื่อสร้างอาํนาจต่อรองในตลาดใหม้ากท่ีสุดแต่ปัญหาอยูท่ี่วา่จะ
ทาํอยา่งไรท่ีจะใหส้ามารถขายสินคา้ หรือบริการได ้การใชแ้นวคิดท่ีมุ่งเนน้ทางการตลาด 
(Marketing concept) โดยสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ หรือผูบ้ริโภคจึงเกิดข้ึน ซ่ึงสามารถอธิบายได้
ดว้ยโครงสร้างการบริหารส่วนประสมทางการตลาด (4P:s Marketing mix) อนัประกอบดว้ย การ
บริหารดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) การบริหารดา้นราคา (Price) การบริหารดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Place) และการบริหารดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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ซ่ึงปัจจุบนั แนวคิดทางการตลาดดงักล่าวไดถู้กพฒันามาเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวกบัการสร้าง
คุณค่าใหก้บัตราสินคา้ (Brand equity) ผา่นกระบวนการส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ โดยเนน้
ท่ีการสร้างความสมัพนัธ์ (Relationships) มิไดมุ่้งเนน้ท่ีผูบ้ริโภคในลกัษณะปัจเจกบุคคลเหมือนกบั
แนวคิดการตลาดในยคุก่อนๆ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลในท่ีน้ีอาจหมายถึง ลูกคา้ของบริษทั พนกังาน 
ผูถื้อหุน้ ผูรั้บเหมา พอ่คา้คนกลาง ตวัแทนโฆษณา ส่ือมวลชน หรือแมแ้ต่หน่วยงานรัฐบาล ดงันั้น 
การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) จึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในส่วนประสมทางการตลาด 
ตามแนวคิดการส่ือสารการตลาด (Marketing communications) ในยคุใหม่น้ี 

การส่ือสารการตลาด (Marketing communications) ประกอบดว้ยคาํ 2 คาํ ซ่ึงมีความหมาย
เก่ียวขอ้งกนั กล่าวคือ “การส่ือสาร” (Communications) หมายถึง กระบวนการใดๆ ท่ี มีการ
ถ่ายทอดความคิด และส่ือความหมายระหวา่งบุคคลกบัองคก์ร หรือระหวา่งบุคคลดว้ยกนัเอง ส่วน 
“การตลาด” (Marketing) หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ท่ีถูกกระทาํข้ึนโดยองคก์รหรือธุรกิจเพื่อ
แลกเปล่ียนมูลค่าของสินคา้ หรือบริการระหวา่งองคก์รกบัลูกคา้  

ดงันั้น การส่ือสารการตลาดกคื็อ กระบวนการท่ีนาํส่วนประสมการตลาดของตราสินคา้ไปใช้
ส่ือความหมายต่อลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนมูลค่าของตราสินคา้ ซ่ึงอาจเป็น
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนโดยตั้งใจ เช่นการโฆษณา การส่งเสริมการขาย หรือเกิดข้ึนแบบไม่ตั้งใจ เช่น 
รูปลกัษณะของสินคา้ บรรจุภณัฑข์องสินคา้ เป็นตน้ 

เสรี วงษม์ณฑา, 2540 กล่าววา่ การติดต่อส่ือสารทางการตลาดตามทศันะแบบดั้งเดิม 
(Traditional View of Marketing Communication) มองวา่การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือสาํคญัในการ
ส่ือสารกบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภค โดยเร่ิมตน้ท่ีผูส่้งสาร (Sender) หรือแหล่งขอ้มูล (Source) ออกแบบ
ข่าวสารหรือขอ้มูล (Message) แลว้ส่งผา่นช่องทางการส่ือสาร (Channel) หรือส่ิงต่าง ๆ (Media) ไป
ยงัผูรั้บสาร (Receiver) ซ่ึงกคื็อ ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กิดการตระหนกัรู้ 
(Awareness) และการเปล่ียนแปลงทศันคติ (Changing attitude) ซ่ึงจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือโดย
ลกัษณะของการส่ือสารจะเป็นแบบทางเดียว (One-way communication) 

การส่ือสารการตลาดตราทศันะการตลาดดั้งเดิมน้ี เนน้ท่ีการวางแผนจากภายในสู่ภายนอก 
(Inside-out planning) กล่าวคือ นกัการตลาดหรือองคก์รเป็นผูก้าํหนดแผนงานการตลาดต่าง ๆ ซ่ึง
ไดแ้ก่ การกาํหนดเป้าหมายยอดขาย ตน้ทุน กาํไร เงินทุนหมุนเวยีน การจดัสรรงบประมาณที่จะ
นาํไปใชก้บัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งการกาํหนดทางเลือกในการส่ือสารการตลาดและวิธีท่ี
จะปฏิบติัตราทางเลือกนั้น ซ่ึงนอกจากการโฆษณาที่ถูกเลือกใชเ้ป็นส่วนใหญ่แลว้ ยงัมีการขายโดย
ใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การตลาดแบบอุปถมัภก์ารประชาสมัพนัธ์ การส่ือสาร ณ จุดขาย 
เป็นตน้ ซ่ึงสามารถอธิบายลกัษณะสาํคญัของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทหลกั ๆ ไดด้งัน้ี 
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การโฆษณา (Advertising) หมายถึงการติดต่อส่ือสารแบบมวลชน (Mass communication) 
ผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือกระจายเสียง หรือส่ืออ่ืนๆ และการติดต่อส่ือสารแบบจาํเพาะเจาะจงโดยตรง 
(Direct communication) เช่น การตลาดทางตรง การขายโดยใชโ้ทรศพัท ์เป็นตน้ ซ่ึงลกัษณะท่ี
สาํคญัของการโฆษณา คือสามารถระบุผูโ้ฆษณาได ้และมีการจ่ายชาํระค่าโฆษณานั้น ๆ  

การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคล เพื่อวตัถุประสงคใ์นการชกัชวนใหลู้กคา้ หรือกลุ่มเป้าหมายไดซ้ื้อสินคา้ของตนซ่ึงรวมถึง
การติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อตวั และการติดต่อส่ือสารผา่นทางเคร่ืองมืออิเลก็ทรอนิกส์ต่าง ๆ  

การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดใดๆ ท่ีจะช่วยกระตุน้
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดข้ึนโดยเร็ว ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีต่อ
ร้านคา้ ตวัแทน คนกลาง (Trade – oriented sales promotion) เช่น การจดัแสดงสินคา้ การให้
ส่วนลดทางการคา้ เป็นตน้ และกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีต่อผูบ้ริโภค ( Consumer – oriented 
sales promotion) เช่น การใหคู้ปองส่วนลด การชิงโชค การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เป็นตน้ 

การตลาดแบบอุปถมัภ ์(Sponsorship marketing) หมายถึง การเขา้ไปมีส่วนร่วมสนบัสนุนใน
กิจกรรม หรือรายการต่างๆ เพื่อส่งเสริมช่ือเสียง และภาพลกัษณ์ขององคก์ร เช่น การอุปถมัภ์
รายการกีฬา หรือการสาธารณกศุลต่างๆ  

การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) หมายถึง การส่ือสารแบบไม่จาํเพาะเจาะจงไปยงักลุ่ม
คน หรือหน่วยงานต่างๆ โดยบริษทัหรือองคก์รมิไดจ่้ายค่าโฆษณาสาํหรับการซ้ือเวลาหรือพื้นท่ีเพื่อ
การส่ือสารน้ี เน้ือหาข่าวสารจะมีลกัษณะเป็นการเขียนในเชิงข่าว หรือบทบรรณาธิการเพื่อใหข้อ้มลู
เท่านั้น ไม่ไดส่ื้อสารเพื่อประโยชน์โดยตรงต่อสินคา้ หรือบริการของบริษทั 

การส่ือสาร ณ จุดขาย (Point-of-purchase communication) หมายถึง การใชว้สัดุส่งเสริมการ
ขายต่าง ๆ ไดแ้ก่ ป้ายผา้ (Banner) โปสเตอร์ (Poster) ชั้นแสดงสินคา้ (Shelf display) ป้ายช่ือสินคา้ 
(Brand naming) เป็นตน้ จาํมาจดัวางไว ้ณ จุดขาย เพื่อช่วยชกัจูงใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

ดงันั้น การบริหารการส่ือสารการตลาดจึงเป็นการนาํเอารูปแบบต่างๆ ของการส่ือสาร
การตลาดดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ มากาํหนดเป็นแผนงานรณรงค ์(Campaign) ใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคท์างการตลาดอนัไดแ้ก่ การใหข้อ้มูล (Information) เก่ียวกบัตราสินคา้แก่
กลุ่มเป้าหมาย การจูงใจ (Persuading)  ใหก้ลุ่มเป้าหมายเลือกตราสินคา้ของบริษทั และการชกันาํ 
(Inducing) ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรม การซ้ือในทนัที นอกจากน้ียงัหมายรวมถึงการวดัผล 
และการปรับปรุงแกไ้ขแผนงานเหล่านั้นใหเ้กิดประสิทธิผลท่ีสุด ซ่ึงตราทศันะการตลาดแบบดั้งเดิม
นั้นมกัเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแต่ละประเภทแยกเป็นอิสระต่อกนั ตราความ
เหมาะสมและความจาํเป็นในแต่ละสถานการณ์ หรือท่ีเรียกวา่การส่ือสารแบบ  One-stop shopping 
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ซ่ึงจะมีกลุ่มเป้าหมาย วตัถุประสงค ์และกลยทุธ์ของแต่ละเคร่ืองมือแตกต่างกนั                                            
และแยกออกจากกนั 

แต่ในปัจจุบนัการแข่งขนัทางธุรกิจเป็นไปอยา่งรุนแรง ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกมี็อาํนาจในการ
ต่อรองมากข้ึน รูปแบบการส่ือสารดงักล่าวจึงมีการเปล่ียนแปลงไป โดยใหค้วามสาํคญัท่ีตวั
ผูบ้ริโภคเป็นหลกั การส่ือสารการตลาดจะเป็นการวางแผนจากภายนอกสู่ภายใน (Outside in 
planning) โดยเร่ิมจากการศึกษาท่ีตวัผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการรับรู้ ทศันคติ ความเช่ือถือ ไปจนถึง
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก แลว้นาํมากาํหนดแนวทางการส่ือสารขององคก์รใหส้อดคลอ้งกนั 

ชิมป์ (Shimp, 2000) ไดใ้หค้าํจาํกดัความของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) วา่คือ 
กระบวนการของการพฒันา และการนาํเอารูปแบบต่างๆ ของการส่ือสารการตลาดมาใชก้บัลูกคา้ 
หรือกลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง โดยเร่ิมท่ีการศึกษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และนาํผลลพัธ์
ท่ีไดก้ลบัมาพฒันา เพื่อกาํหนดรูปแบบและวิธีการของการส่ือสาร ใหส้ามารถจูงใจกลุ่มเป้าหมายได ้
ซ่ึงลกัษณะสาํคญั 5 ประการของการตลาดเชิงบูรณาการ คือ  

1. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการทาํใหเ้กิดพฤติกรรม (Affect behavior)  
ไม่เพียงแต่จะทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ หรือเปล่ียนทศันคติเก่ียวกบัตราสินคา้เท่านั้น แต่การ 
ส่ือสารท่ีมีประสิทธิผลจะตอ้งทาํใหเ้กิดการตอบสนองทางพฤติกรรม ใหต้รงกบัวตัถุประสงค ์
ทางการตลาดดว้ย คือ เกิดการตดัสินใจซ้ิอ และทาํการซ้ืออยา่งไม่รีรอ 

2. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการจะใชก้ารส่ือสารการตลาดหลายรูปแบบ  
(Use all forms of contacts) ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และสามารถส่ือถึงตราสินคา้ในส่ิงท่ี 
ตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล ซ่ึงรูปแบบการส่ือสารการตลาดน้ีจะไม่ถูกจาํกดัแค่เพยีงการโฆษณา 
ในลกัษณะท่ีไม่จาํเพาะเจาะจงบุคคล (Mass media advertising) แต่ยงัรวมถึงการส่ือสารในรูปแบบ 
ของการตลาดทางตรง การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย การสนบัสนุนรายการ การส่ือสาร ณ จุดขาย  
หรือท่ีตวัสินคา้เอง เชน วสัดุส่งเสริมการขาย ต่าง ๆ ช่ือและสญัลกัษณ์ตราสินคา้บรรจุภณัฑ ์เป็น 
ตน้ และยงัรวมถึงการส่ือสารแบบมีปฏิสมัพนัธ์ (Interactive communication)  หรือการส่ือสาร 2  
ทาง (Two – way communications) เช่น การส่ือสารทางอิเลคทรอนิคส์ หรือทางอินเตอร์เนต ซ่ึง 
เป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีไดรั้บความนิยม และถือเป็นแนวโนม้ของการส่ือสารในยคุปัจจุบนั 

3. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย (Start  
with the customer or prospect) เพื่อศึกษาส่ิงท่ีลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายตอ้งการ แลว้นาํกลบัไป 
พฒันาเป็นแนวทางท่ีเหมาะสม เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลในการส่ือสารเชิงจูงใจต่อตราสินคา้ใหม้าก 
ท่ีสุด นัน่คือ การสนบัสนุนการวางแผนจากภายนอกสู่ภายใน (Outside-in planning) นัน่เอง 

4. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการตอ้งมีการรวมเป็นหน่ึงเดียวกนั (Achieve synergy) 
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กล่าวคือ การใชทุ้กรูปแบบของเคร่ืองมือส่ือสารมาผสมกนั จะตอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
(Single voice) รวมทั้งตอ้งตอกย ํ้าความแขง็แกร่ง และเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของภาพลกัษณ์ตรา 
สินคา้ขององคก์ร 

5. การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการจะตอ้งสร้างสรรคค์วามสมัพนัธ์อนัดี (Build  
relationship) ระหวา่งตราสินคา้กบัลูกคา้ หรือกลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงไม่เพียงแต่จะทาํให ้
เกิดการซ้ือ การซ้ือซํ้า และความภกัดีต่อตราสินคา้ แต่จะรวมความหมายท่ีกวา้งไปจนถึงการรักษา 
ลูกคา้ท่ีมีอยูไ่วอ้ยา่งเหนียวแน่น แทนท่ีจะเป็นการคน้หาลูกคา้ใหม่ไปเร่ือยๆ   
 
ความสาํคญัของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
(The importance of integrated marketing communications on brand equity building) 

ในปัจจุบนั สภาพสงัคม และเศรษฐกิจถูกเปล่ียนแปลงไปมาก มีการพฒันาทางเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ เกิดการแข่งขนัทางธุรกิจอยา่งรุนแรง ทาํใหผู้บ้ริโภคมีหลายทางเลือกท่ีจะคดัสรรในส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความพงึพอใจไดม้ากท่ีสุด ในขณะท่ีภาวะเศรษฐกิจทัว่โลกอยูใ่นวงจรท่ีถดถอย
ลง ผูผ้ลิต และธุรกิจหลายรายต่างพยายามท่ีจะประคองตนใหอ้ยูร่อด โดยการปรับลดขนาดของ
องคก์ร หรือปรับเปล่ียนการบริหารงานองคก์รใหม่ รวมทั้งมุ่งหาวิธีท่ีจะสร้างกาํไรจากการลงทุนใน
ธุรกิจใหม้ากท่ีสุด ธุรกิจท่ีมีตราสินคา้ท่ีแขง็แกร่งเท่านั้นท่ีจะสามารถอยูร่อดได ้นกัการตลาดจึง
พยายามท่ีจะสร้างคุณค่าตราสินคา้ (Brand equity) ของตนและส่ือสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคผา่น
ทางการส่ือสารต่าง ๆ  

ชิมป์ (Shimp, 2000) กล่าววา่แนวคิดการบริหารตราสินคา้ (Brand-concept management) คือ 
การส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ และการเพิ่มความภกัดีต่อตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภคซ่ึงกคื็อการ วาง
แผนการนาํไปใช ้และการควบคุมเก่ียวกบัตราสินคา้ ตลอดวงจรชีวิตของตราสินคา้นั้น ๆ นัน่เอง 

เสรี วงษม์ณฑา กล่าวถึง การส่ือสารทางการตลาดในยคุปัจจุบนัวา่ ตอ้งเป็นไปตามหลกัการ
ของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการ (Integrated marketing communications) เพื่อแกปั้ญหาทาง
การตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงทั้งดา้นตวัสินคา้ เทคโนโลย ีช่องทางการจาํหน่าย กิจกรรม
ส่งเสริมการขายและโฆษณา ในขณะท่ีงบทางการตลาดสูงข้ึนเร่ือย ๆ  

ผูบ้ริโภคจะมองถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งราคาและความคุม้ค่ามากขึ้น แต่จะมองเห็นความ
แตกต่างของสินคา้ต่างยีห่อ้นอ้ยลง ทาํใหผู้บ้ริโภคมีอาํนาจต่อรองและทางเลือกมากข้ึน จึงทาํใหก้าร
ส่งเสริมตราสินคา้ต่างยีห่อ้นอ้ยลง ทาํใหผู้บ้ริโภคมีอาํนาจต่อรองและทางเลือกมากข้ึนกวา่เดิม  

นกัการตลาดจึงตอ้งมุ่งสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้ (Brand equity) โดยทาํใหลู้กคา้เกิดการ
รับรู้ในตราสินคา้ (Brand knowledge) โดยเฉพาะในดา้นคุณสมบติัและประโยชน์ของสินคา้ อนัจะ
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นาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ แผนงานการส่ือสารทางการตลาดทั้งหมดไม่วา่จะใชก้ารติดต่อส่ือสารใน
ตราสินคา้ (Brand contacts) ทางใดกต็ามจะตอ้งมีการวางแผนภายใตก้ลยทุธ์การส่ือสารทางเดียวกนั 
เพื่อประสิทธิผลในการตอกย ํ้าการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งถูกตอ้งตรงกนั (Single 
voice) และเพือ่ใหเ้กิดการจดัสรรทรัพยากรในการส่ือสาร อยา่งคุม้ค่าและมีประสิทธิภาพท่ีสุด 

นอกจากนั้น การส่ือสารตราสินคา้จะตอ้งเนน้สร้างความถ่ีใหม้ากท่ีสุด นอกเหนือไปจากการ
มองในดา้นประสิทธิภาพของตน้ทุนการใชส่ื้อเท่านั้น นัน่คือ จะตอ้งสามารถวดัประสิทธิผลของ
การส่ือสาร (Communications effectiveness) ไดจ้ากประสิทธิภาพของตน้ทุน (Cost efficiency) 
บวกดว้ยภาพลกัษณ์ (Image) และผลกระทบต่อเน่ืองไปยงัทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ย 
จึงอาจกล่าวไดส้รุปไดว้า่ นกัการตลาดจะตอ้งมุ่งสร้างความรู้ในตราสินคา้ ท่ีจะทาํใหเ้กิดคุณค่าตรา
สินคา้อยา่งต่อเน่ืองเพื่อจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมเชิงบวกท่ีช่วยเพิ่มยอดขายใหก้บัสินคา้ ทั้งน้ีนกัการ
ตลาดจะตอ้งศึกษาถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ วิธีการส่ือสาร และ
สร้างคุณค่าตราสินคา้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัรู้ และเกิดทศันคติท่ีดี การจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมเชิงบวก
ตลอดจนตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปดว้ย 
 
รูปแบบของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่ ในแนวคิดการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นการรวบรวมเอา
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดหลายๆ รูปแบบมาใชใ้หส้อดคลอ้งในทิศทางเดียวกนั ไม่วา่จะ
เป็นการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ์ 
ฯลฯ ซ่ึงในท่ีน้ี จะไดก้ล่าวถึงเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด อนัไดแ้ก่ การโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) และ
การตลาดทางตรง (Direct marketing) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีเป็นท่ีนิยมใชก้นัอยา่งกวา้งขวาง 
 
การโฆษณา (Advertising) 

การโฆษณา คือ การส่ือสารขอ้มูลข่าวสารผา่นช่องทางต่างๆ โดยผูโ้ฆษณาจะตอ้งจ่ายเงินเป็น
ค่าพื้นท่ี หรือเวลาในการส่งผา่นขอ้มูล ในปัจจุบนั รูปแบบของการโฆษณาไดเ้ปล่ียนแปลงไปมาก 
เพื่อปรับเขา้สู่โลกของขอ้มูลข่าวสาร มีการกล่าววา่ การเติบโตของการโฆษณาที่เนน้การส่ือสารไป
ยงัส่ือมวลชน (Mass media) ไดห้ยดุชะงกัลง กลุ่มเป้าหมายมวลชนจะมีความตอ้งการมากและลึก
ข้ึนกวา่เดิม ทาํใหก้ารเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นยากข้ึน และตอ้งเปล่ียนจากวิธีการส่ือสาร
แบบเดิมๆ ท่ีเนน้เฉพาะประสิทธิภาพของการส่ือสาร เช่น การโฆษณาทางโทรทศัน์ ซ่ึงมีตน้ทุน  ต่อ
หน่วยในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย (เช่น CPM) ตํ่าท่ีสุด มายงัแนวคิดใหม่ท่ีใหค้วามสาํคญัทั้ง
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ประสิทธิภาพ (Efficiency) ของการส่ือสาร และประสิทธิผล (Effectiveness) ของการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมาย แนวโนม้การโฆษณาในปัจจุบนัและในอนาคต จึงมีลกัษณะท่ีมุ่งตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 

รูปแบบของส่ือโฆษณาเป็นท่ีนิยมไดแ้ก่ โทรทศัน์ (Television) ถือเป็นส่ือกระจายเสียงท่ี
แพร่หลายสาํหรับผูช้มในวงกวา้ง (Broadcasting) ซ่ึงมีทั้งสถานีโทรทศัน์ในระดบัภาค (Regional 
medium) และระดบัประเทศ (National medium) การซ้ือเวลาทางโทรทศัน์สามารถระบุเวลาท่ีให้
ครอบคลุมกลุ่มผูช้มท่ีเป็นเป้าหมายได ้นอกจากโทรทศัน์แลว้ เคเบิลทีวีซ่ึงถือเป็นส่ือกระจายเสียง
ในวงแคบ หรือเผยแพร่สาํหรับผูช้มเฉพาะกลุ่ม (Narrow casting) ยงัไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนใน
ปัจจุบนัดว้ย 

วิทย ุ(Radio) เป็นส่ือท่ีมีการเขา้ถึงมาก เน่ืองจากราคาถูก มีทั้งสถานีวิทยใุนระดบัทอ้งถ่ิน 
(Local medium) ระดบัภาคไปจนถึงระดบัท่ีกระจายเสียงทัว่ประเทศ ส่ือวิทยสุามารถสร้างสรรค์
งานโฆษณาไดห้ลากหลายไปยงัผูฟั้งเฉพาะกลุ่มตามความสนใจ และรูปแบบการดาํเนินชีวิต แต่ส่ือ
วิทยมีุจุดดอ้ยท่ีผูฟั้งอาจไม่ใหค้วามสนใจในการฟังข่าวสารเพียงอยา่งเดียว ผูฟั้งอาจทาํกิจกรรมอ่ืน
ในขณะท่ีฟังวทิยไุปดว้ย ดว้ยเหตุน้ี การใชส่ื้อวิทยจึุงจาํเป็นตอ้งใชค้วามถ่ีค่อนขา้งสูงเพื่อใหเ้กิด
ประสิทธิภาพในการส่ือขอ้ความ 

หนงัสือพิมพ ์(Newspaper) เป็นส่ือท่ีค่อนขา้งมีการเขา้ถึงสูง มีทั้งระดบัทอ้งถ่ินไปจนถึง
ระดบัประเทศ ส่ือหนงัสือพิมพใ์หข้อ้มูลท่ีทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และสามารถใหข้อ้มูลท่ีมี
รายละเอียด และความยาวของขอ้ความไดม้ากพอ ซ่ึงผูบ้ริโภคกม็กัใชเ้วลาค่อนขา้งมากในการรับ
ข่าวสารจากส่ือน้ี ขอ้ดอ้ยของหนงัสือพิมพ ์คือ กาํหนดกลุ่มผูอ่้านไดย้าก เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีกวา้ง
มาก ในขณะท่ีราคาค่าโฆษณาของส่ือน้ีมีราคาค่อนขา้งสูง 

นิตยสาร (Magazine) เป็นส่ือท่ีมีความหลากหลายมาก และสามารถเขา้ถึงผูค้นเฉพาะกลุ่มได้
ยาก ผูบ้ริโภค หรือบุคคลในสาขาอาชีพต่าง ๆ มกัใหค้วามสนใจในนิตยสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาขา
อาชีพของตน นิตยสารจึงถูกจดัใหเ้ป็นส่ือเฉพาะบุคคล (Personal medium) ซ่ึงทาํใหก้ารเขา้ถึงคน
หมู่มากค่อนขา้งตํ่า นอกจากน้ี ขอ้มูลในนิตยสารจะไม่ทนัสมยัเท่ากบัหนงัสือพิมพเ์พราะตอ้งส่ง
ตน้ฉบบัล่วงหนา้เป็นเวลานาน แต่นิตยสารกมี็ขอ้ดีท่ีการผลิตงานโฆษณาทาํไดอ้ยา่งสวยงาม ให้
สีสนัใกลเ้คียงความจริงไดเ้ป็นอยา่งดี รวมทั้งประโยชน์จากการท่ีผูบ้ริโภคสามารถเกบ็ส่ือนิตยสาร
ไวใ้ชใ้นการอา้งอิงได ้

ส่ือกลางแจง้ (Out-of-home medium) ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณา (Billboard) ป้ายขา้งและดา้นหลงั
รถเมล ์(Bus side and bus back) ป้ายท่ีรถแทก็ซ่ี (Taxi side) หรือป้ายท่ีสถานีรถไฟ (Cross track) 
เป็นตน้ ส่ือกลางแจง้มกัใชก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีการเคล่ือนไหว เช่น ขบัข่ีหรือโดยสารรถ หรืออาจใช้
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ไดผ้ลมากข้ึน กรณีท่ีส่ือน้ีติดตั้งอยูใ่นบริเวณท่ีผูบ้ริโภครอแทก็ซ่ี หรือรถไฟเป็นตน้ ส่ือกลางแจง้จึง
ถูกสร้างสรรคใ์หดึ้งดูดสายตาผูท่ี้ผา่นไปมาอยา่งมีประสิทธิภาพ แต่มกัมีขอ้เสีย คือผูบ้ริโภคจะตอ้ง
มองในระยะไกล จึงไม่สามารถใชข้อ้ความท่ีมีความละเอียดไดน้อกจากน้ียงัอาจทาํลายทศันียภาพ
รอบขา้งได ้

ส่ือประเภทอ่ืน (Other mediums) เช่น ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย หรือวสัดุส่งเสริมการขาย 
(Point-of-sale material) ไดแ้ก่ ป้ายโปสเตอร์ติดกระจก (Window poster) ธงราว (Bunting) ธง
แขวน (Hanging mobile) ป้ายท่ีติดตามชั้นแสดงสินคา้ (Shelf talker) เป็นตน้ ซ่ึงถือวา่เป็นส่ือภายใน
ร้าน (Indoor advertising)  
 
การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 

การส่งเสริมการขาย คือ กิจกรรมใดๆ ท่ีช่วยส่งเสริมทางการตลาด  นอกเหนือไปจากการ
โฆษณา ประสมัพนัธ์ ซ่ึงมกัเป็นกิจกรรมท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ังคราว 

การส่งเสริมการขายมีความสาํคญัในการกระตุน้ยอดขายในระยะสั้น ซ่ึงจะสามารถวดัผลได้
เช่นเดียวกบัการใชก้ารโฆษณาแบบตอบทางตรง (Direct response advertising) นอกจากน้ี การ
ส่งเสริมการขายยงัสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ไดอี้กดว้ย 

กลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายอาจทาํไดโ้ดยใชว้ิธีกลยทุธผ์ลกั (Push strategy) หรือกลยทุธ์
ดึง (Pull strategy) ซ่ึงกลยทุธ์ผลกัจะใชใ้นการผลกัดนัสินคา้เขา้ร้าน เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ร้านคา้หรือคนกลาง (Trade promotion or dealer promotion) เช่น การใหส่้วนลด ปริมาณ (Quantity 
discount) การจดัวสัดุ ณ จุดซ้ือ (Point of purchase หรือ POP)  

นอกจากน้ียงัอาจใชก้ลยทุธ์ผลกัโดยมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force promotion) เช่น ให้
รางวลั หรือผลตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นตข์องยอดขายท่ีทาํได ้เพื่อช่วยเสริมแรงอีกทางหน่ึงดว้ย ส่วน
กลยทุธ์ดึง จะใชใ้นการดงัสินคา้ออกจากร้าน เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ ถือเป็นการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) เช่น การโฆษณาร่วมกบัส่วนลดราคา หรือแจกของ
แถมเป็นตน้ ทั้งน้ีอาจใชก้ลยทุธ์ทั้ง 2 วิธีใหส้มัพนัธ์กนั กล่าวคือ ถา้ใชก้ลยทุธ์ผลกัสินคา้เขา้ร้านคา้
แลว้กต็อ้งใชก้ลยทุธ์ดึงสินคา้ออกจากร้านดว้ย เพื่อไม่ใหเ้กิดภาระสินคา้คงคลงัในร้าน แต่เม่ือใชก้ล
ยทุธ์ดึงสินคา้ออกจากร้านดีพอแลว้ อาจไม่จาํเป็นใชก้ลยทุธ์ผลกักไ็ด ้เพราะผูบ้ริโภคจะเกิดความ
ตอ้งการ และไปถามหาสินคา้จากร้านเอง 

รูปแบบของกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีเป็นท่ีนิยม ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายดา้นราคา (Price 
promotion) อาจทาํไดโ้ดยวิธีใหส่้วนลด(Discount) แก่ผูบ้ริโภคในทนัทีท่ีซ้ือ การใหส่้วนลดสาํหรับ
การซ้ือคร้ังต่อไป (Money off the next purchase)  เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือซํ้า การคืนส่วนลดใน
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รูปตวัเงินสาํหรับนาํไปซ้ือสินคา้อ่ืน  (Cash back) หรือการใหคู้ปอง (Coupon) ท่ีแทรกไปพร้อมกบั
ส่ือโฆษณาอ่ืน เช่น นิตยสาร เพื่อนาํมาใชซ้ื้อสินคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ี ในส่วนของร้านคา้หรือธุรกิจ 
อาจใหเ้ป็นส่วนลดปริมาณ (Volume discount) ซ่ึงสมัพนัธ์กบัปริมาณสินคา้ท่ีร้านคา้สัง่ซ้ือ การจ่าย
คืนผลประโยชน์ (Rebate) ตามยอดสัง่ซ้ือสินคา้สะสมในรูปของเงินสด หรือส่วนลดในคร้ังต่อไป 
เป็นตน้ 

การแถมสินคา้ (Free product) อาจทาํโดยการใหสิ้นคา้เป็นอภินนัทนาการ (Complementary 
product) หรือการใหซ้ื้อสินคา้จาํนวนท่ีมากข้ึนในราคาเท่าเดิม (Same price, More product) การ
แถมสินคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีซ้ือ (Cross – selling of a related product) หรือการใหบ้ริการฟรี 
เป็นตน้ 

การใหข้องสมนาคุณ (Premium offer) ไดแ้ก่ ของขวญั ของชาํร่วย ของสะสม (Gift and 
collectable item) หรืออาจใหเ้ป็นคะแนนสะสมสาํหรับแลกของสมนาคุณ (Reclaimable point) ซ่ึง
การใหข้องสมนาคุณ อาจไม่ใช่การใหฟ้รีเสมอไป แต่อาจใหเ้ป็นขอ้เสนอในการแลกซ้ือของ
สมนาคุณไดใ้นราคาพิเศษกวา่ราคาปกติกไ็ด ้

การใหจ้บัรางวลั (Prize promotion) กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีการใหจ้บัรางวลัไดแ้ก่ การ
ประกวดแข่งขนั (Contest) การชิงโชค (Lottery) การเส่ียงโชค (Sweepstake) การเล่นเกมส์ (Games)  

อยา่งไรกต็าม แมว้า่การส่งเสริมการขายจะช่วยกระตุน้ยอดขาย และสร้างการรับรู้ในตรา
สินคา้ แต่กมี็ขอ้พึงระวงัในการใชกิ้จกรรมส่งเสริมการขายประเภทต่างๆ ซ่ึงอาจไม่ทาํใหเ้กิด
ประสิทธิผลในการส่ือสาร และยงัอาจส่งผลต่อตราสินคา้ในระยะยาวได ้เช่น การใชว้ิธีลดราคา
สินคา้ อาจทาํใหผู้บ้ริโภคมองวา่ผูผ้ลิตตั้งราคาผดิ หรือตั้งราคาสูงเกินไปเผือ่ลดราคาในภายหลงั
หรืออาจทาํใหคุ้ณค่าตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ ไม่วา่จะเป็นการรับรู้ในเร่ืองคุณภาพ หรือภาพลกัษณ์
สินคา้ลดลง ดงันั้น นกัการตลาดจึงควรตระหนกัถึงขอ้จาํกดัในการใชกิ้จกรรมส่งเสริมการขายวา่ 
การใช ้กิจกรรมเหล่านั้นบ่อย ๆ จะไม่สามารถสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ได ้และจะไม่สามารถ
แกไ้ขปัญหาเร่ืองการไม่ยอมรับสินคา้คุณภาพไม่ดีของผูบ้ริโภคได ้เพราะการส่งเสริมการขายจะใช้
เพื่อวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการขายไปแลว้ นอกจากนั้น การส่งเสริมการขายจะไม่ถูกนาํมาใช้
แยกต่างหากจากการโฆษณา นัน่คือ ถา้สินคา้ไม่เป็นท่ีรู้จกั หรือภาพลกัษณ์ไม่ดี นาํมาส่งเสริมการ
ขายอยา่งไรกไ็ม่เกิดประสิทธิผล ดงันั้น จะตอ้งทาํใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัโดยการโฆษณาก่อน หรือทาํ
การโฆษณาร่วมไปกบัการส่งเสริมการขาย ตามหลกัของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการนัน่เอง 

จะเห็นไดว้า่ การส่งเสริมการขายถือเป็นส่วนประกอบสาํคญัส่วนหน่ึง ของการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการโดยเฉพาะในกรณีท่ีสินคา้มีลกัษณะการใชง้านท่ีคลา้ยคลึงกนั การส่งเสริม
การขายจะทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้จากการทดลองใช ้และเกิดการ
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เปล่ียนแปลงทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ อนัเน่ืองมาจากประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้นั้นนอกจากน้ี 
การส่งเสริมการขายยงัช่วยในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ การรักษาลูกคา้เก่าไว ้และยงัช่วยเสริมแรงการ
โฆษณาเก่ียวกบัตราสินคา้ ซ่ึงถือเป็นส่ิงสาํคญัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
 
การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) 

การประชาสมัพนัธ์ มีความหมายมากกวา่การส่ือสารทัว่ไป นัน่คือ เป็นการสร้างเสริมความ
น่าเช่ือถือ (Credibility) ขององคก์ร แลว้เผยแพร่สู่สาธารณชน (Publicity) และแสดงถึงทศันวิสยั
ขององคก์ร ในดา้นเก่ียวกบัคุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ การบริหารท่ีเป็นมิตร การใส่ใจ
ในส่ิงแวดลอ้ม และจรรยาบรรณทางสงัคม ซ่ึงส่ิงเหล่านั้นถือเป็นส่วนประสมของการ
ประชาสมัพนัธ์ และถือเป็นส่วนหน่ึงขององคก์รทั้งในดา้นเก่ียวกบักฎระเบียบขอ้บงัคบัขององคก์ร
นโยบายในการดาํเนินธุรกิจ แผนงานการตลาด การเงิน หรือการบุคคล โดยการประชาสมัพนัธ์
ดงักล่าวจะเกิดประสิทธิผล ถา้นาํมาใชใ้หผ้สมผสานเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัและสอดคลอ้งกบั
เอกลกัษณ์ขององคก์ร ยิง่ไปกวา่นั้นจะตอ้งมีบทบาทช่วยพฒันา และมีส่วนสนบัสนุนชุมชนและ
ส่ิงแวดลอ้มทางสงัคมดว้ย 

การเผยแพร่สู่สาธารณชน (Publicity) ถือเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ ซ่ึงจะมี
ความหมายใกลเ้คียงกนัมาก ต่างกนัท่ีการประชาสมัพนัธ์เป็นการส่ือสารถึงสาธารณชน โดยการ
ประกาศข่าวสารผา่นเคร่ืองมือรูปแบบต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง ในขณะท่ีการเผยแพร่สู่สาธารณชนเป็น
การส่ือสารโดยการกระทาํกิจกรรมต่างๆ สู่สาธารณชนในช่วงระยะเวลาหน่ึงๆ นอกจากน้ีการ
ประชาสมัพนัธ์ยงัไม่สามารถท่ีจะควบคุมการส่ือสารผา่นส่ือต่างๆ ได ้โดยอาจทาํไดเ้พียงเป็นผูใ้ห้
ข่าวสารอยา่งระมกัระวงั แต่การเผยแพร่สู่สาธารณะชนผา่นกิจกรรมต่างๆ จะถูกกาํหนดและควบคุม
โดยองคก์รเอง 

รูปแบบต่างๆ ของการประชาสมัพนัธ์และการเผยแพร่สู่สาธารณชนท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ การ
กระจายข่าว (Press release) เป็นการใหข้อ้มูลหรือขอ้เทจ็จริงเก่ียวกบัองคก์ร ซ่ึงจะกล่าวถึงวา่ใคร 
ทาํอะไร ท่ีไหน เม่ือไร อยา่งไร และทาํไม โดยผูเ้ขียนหรือบรรณาธิการจะเขียนข่าวท่ีจะไดรั้บความ
สนใจจากกลุ่มเป้าหมายใหเ้หมาะสมกบัส่ือท่ีใช ้ซ่ึงส่วนใหญ่จะเห็นส่ือกระจายเสียงและส่ือส่ิงพิมพ ์
และทาํการส่ือหรือปล่อยข่าวออกไป ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมและตรงกบัเหตุการณ์ หรือขอ้มูลนั้นๆ 
องคก์รอาจเป็นผูเ้ตรียมขอ้มลูข่าวส่งใหก้บัส่ือตามรายช่ือท่ีไดจ้ดัเตรียมไวใ้นปริมาณท่ีมาก
พอสมควร เพือ่ใหม้ัน่ใจวา่ข่าวท่ีส่งไปนั้นจะไดรั้บความสนใจ และถูกนาํไปกระจายข่าวตามท่ี
ตอ้งการ 
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การจดัประชุมแถลงข่าว (Press conference) เป็นการจดัประชุมนกัข่าว เพื่อใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
เหตุการณ์ท่ีสาํคญั เช่น การคน้พบเทคโนโลยใีหม่สาํหรับผลิตภณัฑ ์การไดรั้บรางวลั การบอกเลิก
สญัญาทางธุรกิจ หรือเหตุการณ์ฉุกเฉิน เช่น อุบติัเหตุท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร เป็นตน้ 
นอกจากน้ี การจดัประชุมแถลงข่าว ยงักระทาํเม่ือการกระจายข่าวไม่สามารถครอบคลุมขอ้มูล
ข่าวสารท่ีตอ้งการส่ือใหส้าธารณชนทราบไดค้รบถว้น หรือกระทาํเพื่อป้องกนัไม่ใหส้าธารณชน
เกิดความเขา้ใจผดิ และมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อองคก์รในเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง ในการจดัประชุมน้ี 
จะมีการจดัเตรียมชุดเอกสาร (Press kit) ท่ีประกอบดว้ย ขอ้มูลประวติัขององคก์ร ผูบ้ริหารรูปภาพ
และขอ้มูลสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อแจกใหก้บันกัข่าวดว้ย 

การสมัภาษณ์ (Interview) อาจทาํได ้2 ลกัษณะ คือ องคก์รเป็นผูเ้ชิญส่ือมวลชนมาสมัภาษณ์
ผูบ้ริหาร เก่ียวกบัเร่ืองหรือประเดน็สาํคญัท่ีองคก์รตอ้งการส่ือใหส้าธารณชนทราบโดยมีการเตรียม
ชุดเอกสาร (Press Kit) สาํหรับแจกส่ือมวลชน หรือการท่ีส่ือมวลชนเป็นผูติ้ดต่อ ขอสมัภาษณ์
ผูบ้ริหารขององคก์รเอง อาจเป็นการสมัภาษณ์ตวัต่อตวั หรือสมัภาษณ์ทางโทรศพัทโ์ดยอาจขอให้
เตรียมขอ้มูล และเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใหแ้ก่ส่ือมวลชนดว้ย 

การลงภาพข่าวประกอบคาํบรรยายใตภ้าพ (Photo and caption)  เป็นวิธีการกระจายข่าวแบบ
หน่ึง ซ่ึงทาํไดง่้ายดว้ยการส่งภาพและคาํบรรยายใตภ้าพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การจดังานการไดรั้บ
รางวลัผลิตภณัฑ ์หรือองคก์ร เป็นตน้ เพื่อใหส่ื้อมวลชนนาํไปลงในส่ือท่ีเหมาะสม โดยใชค้วามถ่ี
เพื่อช่วยตอกย ํ้าและสร้างการจดจาํช่ือสินคา้และองคก์รใหอ้ยูใ่นใจผูบ้ริโภค 

การจดันิทรรศการหรืองานแสดงต่าง ๆ (Exhibition & stage event) เป็นการจดัแสดงสินคา้
หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ เก่ียวกบัองคก์รใหส้าธารณชนเขา้ชม ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีองคก์รสามารถควบคุม
ได ้อาจเป็นการจดัแสดงสินคา้แบบธรรมดา (Display) หรือจดัเป็นงานขนาดใหญ่ มีดนตรี
ภาพยนตร์ วดีิโอ ซุม้สินคา้ แสดงประกอบ หรืออาจจดัแบบเคล่ือนท่ี เช่น เป็นขบวนพาเหรด 
(Parade) หรือขบวนเคล่ือนท่ีแบบสญัจร (Road show) กไ็ด ้นอกจากน้ี ยงัหมายความรวมถึงการพา
ส่ือมวลชนเยีย่มชมโรงงาน (Plant tour) อีกดว้ย 

การเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการต่างๆ (Sponsorship) หมายถึง การเขา้ไปมีส่วนร่วมสนบัสนุน
กิจกรรมหรือรายการต่างๆ ท่ีมีความสาํคญัหรือมีประโยชน์ต่อส่วนรวม  เช่น รายการกีฬา             
การสาธารณกศุลต่างๆ การส่งเสริมส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ เพื่อสร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อสาธารณชน
และเผยแพร่ช่ือ และภาพลกัษณ์ขององคก์ร ซ่ึงการเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการ หากเช่ือมโยงเขา้กบั
วตัถุประสงคแ์ละกิจกรรมทางการตลาด เช่น การส่งเสริมการขายหรือโฆษณามากขึ้น กจ็ะถูก
กล่าวถึงในรูปแบบของการตลาดแบบอุปถมัภร์ายการ (Sponsorship marketing) 
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การประชาสมัพนัธ์มีจุดเด่นท่ีการสร้างความน่าเช่ือถือของขอ้มูลแก่สาธารณชน และสามารถ
ใหผ้ลตอบสนองต่อภาพลกัษณ์องคก์รและตราสินคา้ ไดม้ากและรวดเร็วกวา่การโฆษณานอกจากน้ี 
การประชาสมัพนัธ์ยงัไม่มีตน้ทุนค่าใชจ่้ายของส่ือ ซ่ึงมีแนวโนม้สูงข้ึนเร่ือยๆ อยา่งไรกต็าม การ
ประชาสมัพนัธ์กมี็จุดอ่อนท่ีการส่ือสารขอ้มูลและกิจกรรมต่างๆ ไม่สามารถควบคุมไดอ้ยา่ง
สมบูรณ์ ต่างจากการโฆษณา จึงตอ้งอาศยัการวางแผนการประชาสมัพนัธ์เชิงกลยทุธ์เพื่อใหเ้กิด
ประสิทธิผลมากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้

การประชาสมัพนัธ์ถือเป็นส่วนสาํคญัส่วนหน่ึง ของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการซ่ึง
ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ  ถึงแมว้า่การประชาสมัพนัธ์จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ ตรงท่ีมิไดช่้วยสร้างการรับรู้และกระตุน้ยอดขายของสินคา้โดยตรง
แต่กส็ามารถส่งผลกระทบในทางออ้มต่อตราสินคา้ได ้โดยการสร้างการรับรู้และทศันคติต่อองคก์ร
ธุรกิจ ซ่ึงจะถกูเช่ือมโยงมายงัการรับรู้และทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ และนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือใน
ขั้นต่อไป นอกจากนั้น ลกัษณะเด่นของการประชาสมัพนัธ์ท่ีสามารถสร้างความน่าเช่ือถือไดสู้ง
สามารถเผยแพร่ข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็วและเขา้ถึงเฉพาะกลุ่มได ้ 

รวมทั้งมีการรณรงคอ์ยา่งต่อเน่ือง ทาํใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัตราสินคา้ เขา้ไปอยูใ่นใจ
ผูบ้ริโภคและสาธารณชนทัว่ไปไดม้ากและย ัง่ยนื สอดคลอ้งกบัการสร้างคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงเป็น
หลกัการสาํคญัของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
  การตลาดทางตรง  หมายถึง ระบบการตลาดซ่ึงองคก์รทาํการส่ือสาร โดยตรงไปยงั 
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองในทางใดทางหน่ึงเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ประเดน็สาํคญั 
ท่ีทาํใหก้ารตลาดทางตรงต่างจากการโฆษณารูปแบบอ่ืน คือ การท่ีสามารถวดัผลการตอบสนอง 
ยอดขายได ้เน่ืองจากผูข้ายและผูซ้ื้อสามารถติดต่อส่ือสารถึงกนัโดยตรง การตลาดทางตรงมี 
วตัถุประสงคส์าํคญัอนัดบัแรกคือ การขายสินคา้พร้อมๆ กบัการสร้างความตระหนกัรู้และทศันคติท่ี 
ดีต่อตราสินคา้ ในขณะท่ีการโฆษณารูปแบบอ่ืนมกัจะมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างความตระหนกัรู้  
ภาพลกัษณ์ และทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ ก่อนท่ีจะนาํไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  
การตลาดทางตรงประกอบดว้ยขอ้เสนอท่ีชดัเจนท่ีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ขอ้มูลทุกประเภทท่ีจาํเป็นสาํหรับ 
การตดัสินใจซ้ือ และกาํหนดวิธีการท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถตอบสนองการซ้ือได ้ 

การตลาดทางตรงมกัถูกนาํไปใชใ้นเชิงกลยทุธ์ร่วมกบัการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืน โดย
ใหส้อดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากการตลาดทางตรงจะถูกพฒันาไปเป็น
ฐานขอ้มูล (Database) ซ่ึงมีความสาํคญัมากกวา่รายช่ือลูกคา้ทัว่ไป เพราะจะแสดงถึงขอ้มูลในอดีต
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ของลูกคา้ และขอ้มูลท่ีสามารถคาดการณ์เก่ียวกบัการซ้ือในอนาคตได ้ซ่ึงเป็นส่วนสาํคญัของการทาํ
การตลาดฐานขอ้มูล และเป็นส่วนประกอบหลกัของการตลาดทางตรง รูปแบบท่ีสาํคญัของ
การตลาดทางตรง ไดแ้ก่  

จดหมายทางตรง (Direct mail) เป็นส่ือหลกัของการตลาดทางตรง ซ่ึงจะช่วยส่ือสารขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ได ้โดยไม่ตอ้งอาศยัพนกังานขาย 

โทรศพัท ์(Telephone) การใชโ้ทรศพัทใ์นการตลาดทางตรงถือวา่มีความสาํคญัมากใน
ปัจจุบนั เพราะการขยายตวัของบริการสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐานทาํใหค้นส่วนใหญ่มกัจะมี
โทรศพัทใ์ช ้ทาํใหส้ามารถเช่ือมโยงการส่ือสารการตลาดมวลชนมาสู่การส่ือสารในระดบับุคคลได้
ดว้ยตน้ทุนค่าใชจ่้ายท่ีตํ่า แต่สามารถจูงใจไดม้ากกวา่การส่ือสารรูปแบบอ่ืน เน่ืองจากมีลกัษณะเป็น
การส่ือสารสองทาง แต่อยา่งไรกต็าม อาจมีขอ้เสียตรงท่ีผูรั้บอาจไม่ใหค้วามร่วมมือในการ
ตอบสนองได ้

ส่ือส่ิงพิมพ ์(Print) ไดแ้ก่การแทรกคูปอง ใบสัง่ซ้ือ ท่ีอยู ่และเบอร์โทรศพัท ์ใบตอบรับ ฯลฯ 
ไปพร้อมกบัส่ือหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เพื่อใหผู้บ้ริโภคนาํไปใชห้รือติดต่อกลบัเพื่อซ้ือสินคา้ ซ่ึง
ขอ้ดีของส่ือนิตยสารท่ีมีการเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ ทาํใหก้ารตลาดทางตรงวิธีน้ีเกิดประสิทธิผล
ส่วนส่ือหนงัสือพิมพอ์าจไดป้ระโยชน์ในแง่ของการครอบคลุมไดก้วา้ง แต่ไม่ตรงกลุ่มเท่ากบั
นิตยสาร 

วิทย ุ(Radio) การตลาดทางตรงผา่นส่ือวิทยมีุสดัส่วนการใชน้อ้ยกวา่ส่ือโทรทศัน์เน่ืองจาก
ขอ้จาํกดัของส่ือท่ีไม่สามารถแสดงภาพสินคา้ หรือภาพการสาธิตใหก้ลุ่มเป้าหมายเห็นได ้
นอกจากน้ี ผูฟั้งมกัเปิดรับส่ือพร้อม ๆ กบัการทาํกิจกรรมอ่ืนในเวลาเดียวกนั ทาํใหไ้ม่สามารถ
บนัทึก หรือจาํเบอร์โทรศพัทเ์พื่อติดต่อกลบัไปซ้ือสินคา้ได ้อยา่งไรกต็าม ขอ้ดีของส่ือวิทยท่ีุ
สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะได ้กอ็าจทาํใหก้ารตลาดทางตรงโดยเจาะกลุ่มเป้าหมายหลกั เช่น 
กลุ่มวยัรุ่น ประสบความสาํเร็จได ้

การตลาดทางตรงมีจุดแขง็ตรงท่ีสามารถกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) และแบ่งส่วน
ตลาด (Segmentation) ได ้โดยการคดัสรรรายช่ือลูกคา้ท่ีมีอยูใ่นฐานขอ้มูล แบ่งตามลกัษณะ
ประชากร ความสนใจ หรือทศันคติ เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชป้ระโยชนใ์นการวางแผนการตลาด
เชิงกลยทุธ์ และเป็นการประหยดัค่าใชจ่้ายในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายใหต้รงกลุ่มมากข้ึน
รวมทั้งทาํใหก้ารใชต้น้ทุนส่ือเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ เพราะถึงแมว้า่ตน้ทุนต่อหวัของการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายค่อนขา้งสูง แต่การตอบสนองโดยตรงอยา่งรวดเร็ว จะทาํใหต้น้ทุนการสัง่ซ้ือตํ่า และ
ทาํใหย้อดขายเพิ่มเร็วข้ึน 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ

หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พบวา่มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

งานวิจยัเร่ือง “แรงจูงในทางการส่ือสารท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมอาบนํ้า ของนกัศึกษา
หญิงมหาวิทยาลยัของรัฐและเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” ของ ชนิกานต ์สุขสุพนัธ์ ผลการวิจยั
สรุปไดว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมอาบนํ้า ในขณะท่ีเร่ืองพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ และการแสวงหาขอ้มูลข่าวสารของกลุ่ม
ตวัอยา่ง มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการจาํหน่าย ยกเวน้ดา้นราคาท่ีส่ือทุกประเภทไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือ ส่วนในเร่ืองแรงจูงใจในการส่ือสารท่ีมีความสมัพนัธ์กบัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือครีมอาบนํ้าของ
กลุ่มตวัอยา่ง 

งานวิจยัเร่ือง “ประสิทธิผลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมของผูบ้ริโภค” ของ รัชนีกร ดวงเลขา ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ 

ผูบ้ริโภคมีการตระหนกัรู้ต่อการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบผสมผสานของสินคา้อุตสาหกรรม
ทั้งประเภทวสัดุก่อสร้าง-ปูนซีเมนต ์และวสัดุตกแต่ง กระเบ้ืองเซรามิคปูพื้น-บุผนงัในเชิงบวก โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีการตระหนกัรู้ท่ีแตกต่างกนัในบางตรา
สินคา้ ส่วนทางดา้น     ทศันคติพบวา่ผูบ้ริโภคมีทศันคติในเชิงบวกต่อเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
แบบผสมผสานและมีความสมัพนัธ์ในเชิงบวกกบัทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ นอกจากน้ีในส่วนของ
พฤติกรรมการซ้ือพบวา่ทั้งการตระหนกัรู้ ทศันคติท่ีมีต่อเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน
และทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ต่างมีความสมัพนัธ์ในเชิงบวกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
อุตสาหกรรมทั้ง 2 ประเภท 

งานวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาด ณ จุดขาย และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคใน 
เขตกรุงเทพมหานคร” ของ ร่ืนฤดี เตชะอินทราวงศ ์ ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ 

1. การส่ือสารการตลาด ณ จุดขายมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
2. การส่ือสารการตลาด ณ จุดขายไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมี 

เพศต่างกนั 
3.การส่ือสารการตลาด ณ จุดขายมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคกลุ่มอาย ุ36-45 ปีมากกวา่ กลุ่มท่ีมี 

รายไดต้ ํ่า 
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งานวิจยัเร่ือง “การวดัประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานในธุรกิจบริการ”  
ของ กนกพร ตนัติเสาวภาพ ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ การตระหนกัรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสาร
การตลาดแบบผสมผสาน กบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน มี
ความสมัพนัธก์นัในเชิงบวก ทั้งธุรกิจโรงภาพยนตร์ และธุรกิจธนาคาร ในส่วนความสมัพนัธ์ของ
ทศันคติของผูบ้ริโภคนั้น ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน กบั
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ของธุรกิจบริการ กมี็ความสมัพนัธ์กนัในเชิงบวก ทั้งธุรกิจ 
โรงภาพยนตร์ และธุรกิจธนาคาร และความสมัพนัธ์ของทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสาร
การตลาดแบบผสมผสานและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ กบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการ มีความสมัพนัธ์กนัในเชิงบวก ทั้งธุรกิจโรงภาพยนตร์และธุรกิจธนาคารเช่นกนั นอกจากน้ี 
ในการวดัค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระต่างๆ พบวา่ทั้ง ธุรกิจโรงภาพยนตร์และธุรกิจธนาคาร 
การตระหนกัรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อตราสินคา้สามารถทาํนายพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

หลงัจากศึกษาแนวคิดและทฤษฏีทั้ง 4 เร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบั
กระบวนการรับรู้และประสบการณ์ของผูบ้ริโภค (Cognitive and experiential process) แนวคิด
เก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือ (The buying decision process) และแนวคิดเร่ืองการส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated marketing communications) รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 
2 แลว้ จะเป็นประโยชน์อยา่งในการอภิปรายผลในบทท่ี 5 เพื่ออธิบายและตอบคาํถามในอา้งอิงใน
สมมติฐานไดถู้กตอ้ง 



 
 

บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีวิจยั 

 
การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ(IMC) ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey 
Research Method) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีมีคาํถามชนิดปลาย
ปิด (Close-ended Questions) โดยมีรายละเอียดของท่ีมาของแหล่งขอ้มูล ประชากรและกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั การสุ่มตวัอยา่ง ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั เคร่ืองมือในการศึกษาวิจยั การ
ทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ การเกบ็
รวบรวมขอ้มลู การกาํหนดค่าการวดัตวัแปรในการวจิยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการนาํเสนอขอ้มูล 
ดงัต่อไปน้ี 

 
ท่ีมาของแหล่งขอ้มูล 

ในการทาํวิจยัผูว้ิจยัไดท้าํการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ี  
1. แหล่งขอ้มูลประเภทปฐมภูมิ (Primary Sources) เป็นขอ้มูลประเภทบุคคลแบ่งเป็นขอ้มูล

การใชบ้ริการของลูกคา้หา้งสรรพสินคา้พารากอน รวมทั้งส้ิน 400 แบบสอบถาม 
2. แหล่งขอ้มูลประเภททุติยภูมิ (Secondary Sources) ไดแ้ก่เอกสารวิทยานิพนธ์ วารสาร 

หนงัสือพิมพ ์หนงัสือ ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเป็นการใหข้่าวแก่ส่ือมวลชนของบริษทัเดอะมอลลก์รุ๊ป  
และเอกสารวทิยานิพนธ์ วารสาร หนงัสือพิมพ ์หนงัสือเก่ียวกบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง 
บูรณาการ 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรท่ีจะทาํการศึกษาในเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ(IMC) ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” เป็นผูท่ี้เคยมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้พารากอนทั้งเพศชายและเพศหญิง แต่
เน่ืองจากจาํนวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีขนาดใหญ่จึงตอ้งมีการกาํหนดตวัอยา่งของ
ประชากร อีกทั้งช่วยประหยดัเวลา  และ ค่าใชจ่้ายในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล และยงัสามารถควบคุม
ความเคล่ือนไหวไดง่้ายข้ึน แต่ทั้งน้ีการกาํหนดขนาดจะตอ้งมีขนาดท่ีเหมาะสมท่ีจะหาความเช่ือมัน่
ทางสถิติ และเพียงพอท่ีจะสรุปถึงกลุ่มประชากรทั้งหมดได ้
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ทั้งน้ีประชาชนทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร หรือผูท่ี้ใชบ้ริการ
ในหา้งสรรพสินคา้พารากอน ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจากสูตรของ ทาโร ยามาเนะ (Taro 
Yamane)  ซ่ึงคาํนวณจากจาํนวนประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครทั้งหมดจาํนวน 
5,658,953  คน  

ทั้งน้ี กาํหนดระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 95% และค่าระดบัความคลาดเคล่ือนยอมรับไดไ้ม่
นอ้ยกวา่ 5% ระดบันยัสาํคญั .05 โดยมีสูตรคาํนวณ ดงัน้ี 

สูตร                 n    =       N    
                                                   1 + Ne 2   

กาํหนดให ้      n     =    จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
             N     =    จาํนวนประชากรทั้งหมด 
              e     =    ค่าความคลาดเคล่ือนของประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 0.05 

แทนค่าตามสูตรไดผ้ลดงัน้ี  
n      =             5,658,953 

1 + 5,658,953(0.05) 2 
=        399.97 คน 
 

ดงันั้น จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ 400 คน 
 

วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้าํหนดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยใชก้ารสุ่มแบบไม่อาศยัความ

น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการสุ่มตามสะดวก (Convenience Sampling) จาํนวน 
400 คน กลุ่มตวัอยา่งใชศึ้กษาเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้พารากอน อายุ
ตั้งแต่ 18 - 60 ปี  

 
ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 

จากสมมติฐานของการวิจยัไดก้าํหนดตวัแปรอิสระและตวัแปรตามในการวิจยัคร้ังน้ี
ดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานที ่1 กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก
ไปเป็นประจาํท่ีต่างกนั 
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ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปเป็นประจาํ 
สมมติฐานที ่2  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
สมมติฐานที ่3  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม คือผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
สมมติฐานที ่4  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลในการใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือเหตุผลในการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
สมมติฐานที ่5  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีแผนกท่ีมกัจะเดินเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
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สมมติฐานที ่6  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
ต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
สมมติฐานที ่7  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีระดบัการไดรั้บอิทธิพล
จากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ  คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปรตาม  คือระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
เคร่ืองมือการศึกษาวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชก้ารวิจยัเพื่อการวิจยัเชิงสาํรวจในคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีใช้
ในรูปแบบคาํถามปลายปิด (Close-ended questions) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

1. คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
2. คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
3. คาํถามเก่ียวกบัการวดัระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้ 

พารากอน 
4. คาํถามเก่ียวกบัการวดัระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด 

เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

ก่อนเร่ิมเกบ็ขอ้มูลจริงผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการของหา้งพารากอนโดยทัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 30 ชุด ซ่ึงไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีสมัภาษณ์จริง เพื่อใชท้ดสอบวา่คาํถามในแต่ละตอนในแบบสอบถามสามารถส่ือ
ความหมายตรงตามที่ผูว้ิจยัตอ้งการหรือไม่ คาํถามเหมาะสมหรือไม่อยา่งไร เพื่อใหไ้ด้
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แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์เหมาะกบัการนาํไปใชจ้ริง โดยใชว้ิธีสมัประสิทธิอลัฟา (Alpha-
Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงมีสูตร ดงัน้ี 

 
α   =          n                                 Σ Si 2 
                                                    n-1                      1 - St 2 

 เม่ือ      
α       =   ค่าสมัประสิทธิของความเช่ือมัน่ 
n  =   จาํนวนขอ้ในแต่ละส่วนของแบบสอบถาม 
Σ  Si 2     =   ผลรวมของคะแนนความแปรปรวนเป็นรายขอ้ 
St 2        =   ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

=   0.76 
จากการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถามเร่ือง “ศึกษา

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ(IMC) ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.76 
 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

ผูท้าํการวิจยัทาํการเกบ็ขอ้มลูของผูท่ี้ใชบ้ริการหา้งพารากอน ในวนัจนัทร์-ศุกร์ ในช่วงเวลาท่ี
คาดวา่จะมีผูม้าใชบ้ริการมากในเวลา 16.00 น. -20.00 น. และในวนัหยดุเสาร์อาทิตยแ์ละ
วนัหยดุราชการจะทาํการเกบ็ขอ้มูลตลอดทั้งวนั 
 
กาํหนดการวดัค่าตวัแปรในการวิจยั 

1. การวดัระดบัการเปิดรับขา่วสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนผูว้ิจยัไดใ้ช้
การวดัแบบ 5 ระดบั (Five-Point Likert Scale) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชว้ดัระดบัการเปิดรับข่าวสาร
เก่ียวกบัหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลผา่นส่ือต่าง ๆ ตั้งแต่มีการเปิดรับในระดบัมากท่ีสุด (ทุกวนั) จนถึง
การเปิดรับในระดบันอ้ยมาก(นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสปัดาห์) โดยจดัเกณฑข์องค่าเฉล่ียในแต่ละระดบั
ดงัน้ี 
 
ระดบัคะแนน                      ค่าเฉล่ีย                                            การเปิดรับส่ือ 

5        4.21 - 5.00          มีการเปิดรับในระดบัมาก 
ท่ีสุด (ทุกวนั) 
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      4                                    3.41 - 4.20              มีการเปิดรับในระดบัมาก  
(5 - 6 คร้ังต่อสปัดาห์) 

      3                      2.61 - 3.40              มีการเปิดรับในระดบัปานกลาง  
( 3 -4 คร้ังต่อสปัดาห์) 

      2                                    1.81 - 2.60              มีการเปิดรับในระดบันอ้ย  
(1 - 2 คร้ังต่อสปัดาห์) 

      1                                    1.00 - 1.80            มีการเปิดรับในระดบันอ้ยมาก  
(นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสปัดาห์) 

2.  การวดัระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอน ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารวดัแบบ 5 ระดบั (Five-point likert scale) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชว้ดัระดบัการ
เปิดรับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ตั้งแต่การมีอิทธิพล
จากการรับทราบข่าวสารผา่นทางเคร่ืองมือการส่ือสารตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้                  
พารากอนแลว้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัมากท่ีสุด จนถึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในระดบันอ้ยมาก โดยจดัเกณฑข์องค่าเฉล่ียในแต่ละระดบัดงัน้ี 

 
ระดบัคะแนน               ค่าเฉล่ีย                             การเปิดรับส่ือ 
      5                4.21 - 5.00         มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในระดบัมากท่ีสุด 
      4                      3.41 - 4.20          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในระดบัมาก 
      3                      2.61 - 3.40          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในระดบัปานกลาง 
      2                  1.81 - 2.60          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในระดบันอ้ย 
      1                  1.00 - 1.80          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในระดบันอ้ยมาก 
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การวิเคราะห์ขอ้มูล 
หลงัจากทาํการเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูท้าํการวิจยัทาํการตรวจสอบความ

ถูกตอ้งสมบูรณ์ของขอ้มูลในส่วนแบบสอบถาม แลว้ทาํการลงรหสั (Coding) และนาํผลขอ้มูลมา
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ SPSS (Statistical packages for the social sciences) เพื่อ
นาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลสาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี ในการใชก้ารคาํนวณทางสถิติดงัน้ี 

1. สถิติวิเคราะห์เชิงบรรยาย (Descriptive analysis) เพื่อแจกแจงความถ่ี (Frequency) แสดง
แบบตารางแบบร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) เพือ่อธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 

1.1 หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปเป็นประจาํ 
1.2 คือความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
1.3 ผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
1.4 เหตุผลในการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
1.5 แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
1.6 ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
1.7 ระดบัการไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวหรือหน่ึง

องคป์ระกอบ (The One-Factor Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) โดยมีค่านยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูร่้วมเดินเม่ือใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ เหตุผลในการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน และระดบัการไดรั้บอิทธิพลจาก
การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัและเม่ือพบความแตกต่างจะทดสอบคู่ท่ีแตกต่างกนัดว้ย 
Multiple comparison (LSD) 

 
การนาํเสนอขอ้มูล 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมุ่งนาํเสนอรายงานการวิจยัในลกัษณะของการพรรณนา (Description) 
โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2  ศึกษาพฤติกรรมการเกิดเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
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ส่วนที ่3  การวดัระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
ส่วนที ่4  การวดัระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ 

หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนที ่5   การทดสอบระดบัความเช่ือมัน่ 
ส่วนที ่6  การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมี 
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปเป็นประจาํท่ีต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีใน 
การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดิน 
เม่ือใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลใน 
การใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีแผนกท่ี 
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 6  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับ
สารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 7  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนั 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีระดบัการ 
ไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนใน 
ระดบัท่ีแตกต่างกนั 

การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ(IMC) ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” ซ่ึงผลการวิเคราะห์จะนาํเสนอดงัท่ีไดส้รุปไวใ้นบทท่ี 4 ต่อไป 



 
 

บทท่ี 4 

การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยทาํการสุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยนาํเสนอผลวิจยัออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2  ศึกษาพฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
ส่วนที ่3  การวดัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
ส่วนที ่4  การวดัระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนที ่5  การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก
ไปเป็นประจาํท่ีต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลในการใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีแผนกท่ีมกัจะเดินเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 6  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
ต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 7  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีระดบัการไดรั้บอิทธิพล
จากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 

 
การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

การวิเคราะห์เชิงพรรณนาจะเป็นการอธิบายคุณลกัษณะของขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถาม 
เร่ืองความสมัพนัธ์ระหวา่งภาพลกัษณ์ตราสินคา้, ความเช่ือถือในตราสินคา้กบัความภกัดีต่อตรา
สินคา้  จาํนวน 400 ตวัอยา่ง  ในดา้นของขอ้มูลประชากรศาสตร์และตวัแปรต่างๆ ตามกรอบแนวคิด
ในการวิจยั 

1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จากการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้บ่งขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์เป็น 
ดงัน้ี เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได ้

2. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ในการศึกษาจากกรอบแนวคิดในคร้ังน้ี ตวัแปร 
อิสระประกอบดว้ย ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

ตวัแปรตาม (Dependent variable) จากกรอบแนวคิดตวัแปรตาม คือหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก
ไปเป็นประจาํ ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ เหตุผลในการ
ใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ การเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอน และระดบัการไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ส่วนที ่1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงแบบสอบถามมีความ 
สมบูรณ์ และสามารถนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลไดมี้ 400 ตวัอยา่ง ในดา้นลกัษณะทัว่ไป ซ่ึงทางดา้น
ประชากรประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ไดผ้ลดงัน้ี 
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ตารางท่ี 1: แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 71 17.8 

หญิง 329 82.2 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน เป็นเพศหญิง มากกวา่เพศชาย โดย
ท่ีเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 82.2 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 17.8 
 
ตารางท่ี 2: จาํนวนและร้อยละของกลุมตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ(ปี) จาํนวน ร้อยละ 

≤ 20  29 7.2 

21 – 25  98 24.5 

26 – 30  102 25.5 

31 – 35  92 23 

36 – 40  58 14.5 

> 41  21 5.2 

รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 26 –30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.5 

รองลงมามีอายรุะหวา่ง 21-25 ปี และ 31 -35 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 และ 23.0 ตามลาํดบั สาํหรับอายุ
มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป มีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.2 
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ตารางท่ี 3: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพสมรส จาํนวน ร้อยละ 

โสด 258 64.5 

สมรส 132 33 

หมา้ย/หยา่ร้าง 10 2.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 64.5 รองลงมา  
มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 33.0 และ หมา้ย/หยา่ร้าง มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.5 

 
ตารางท่ี 4: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

การศึกษา จาํนวน ร้อยละ 
< ปริญญาตรี 8 2 

อนุปริญญา 2 0.5 

ปริญญาตรี 351 87.8 

ปริญญาโท 37 9.2 
≥ ปริญญาเอก 2 0.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 87.8 
รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาโท และ ตํ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 9.2 และ 2.0 
ตามลาํดบั สาํหรับการศึกษาระดบัอนุปริญญา และระดบัปริญญาเอกหรือสูงกวา่ มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 
ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตารางท่ี 5: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 7 1.8 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 40 10 
พนกังานบริษทั 335 83.8 
เจา้ของกิจการ 17 4.2 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 83.8 
รองลงมาเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ เจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 10 และ 4.2 
ตามลาํดบั สาํหรับนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.8 

 
ตารางท่ี 6: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

รายได ้(บาท) จาํนวน ร้อยละ 

≤ 15,000  13 3.2 
15,001 – 30,000  245 61.2 

30,001 – 45,000  77 19.2 
45,001 – 60,000  45 11.2 
60,001- 75,000  7 1.8 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนเท่ากบั 15,001 – 30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 61.2 รองลงมามีรายได ้30,001 – 45,000 บาท และ 45,001 – 60,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 19.2 และ 11.2 ตามลาํดบั สาํหรับรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 100,000 บาท มีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 0.5 
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ส่วนที ่ 2 พฤติกรรมการเดินเลอืกซือสินค้าทีห้่างสรรพสินค้า 
 

พฤติกรรมการเดินซ้ือหา้งสรรพสินคา้ ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งของประชากรมา
เดินประจาํ ความถ่ีในการเดินห้างสรรพสินคา้  บุคคลท่ีมาเดินดว้ย เหตุผลท่ีมาเดิน และแผนกท่ี
เลือกซ้ือสินคา้  โดยนาํเสนอผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 7: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกหา้งสรรพสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งมาเดิน 

เป็นประจาํ 
 

หา้งสรรพสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

พารากอน 76 19 

เอม็โพเรียม 68 17 

เดอะมอลล ์ 116 29 

เซ็นทรัล 115 28.8 

ซีคอนสแควร์ 11 2.8 

รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เดินหา้งเดอะมอลลเ์ป็นประจาํ คิดเป็นร้อยละ 

28.8 รองลงมา คือหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล และ พารากอน คิดเป็นร้อยละ 28.8 และ 19.0 ตามลาํดบั 
สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีเดินหา้งสรรพสินคา้โรบินสนั และ สยามสแควร์/สยามดิสคฟัเวอร่ี มีนอ้ย
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.8 

 
ตารางท่ี 8: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามความถี่ท่ีเดินหา้งสรรพสินคา้ 

 

ความถ่ีในการเลือกสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

หลายคร้ังต่อสปัดาห์ 1 0.2 

สปัดาห์ละคร้ัง 233 58.2 

เดือนละ 1-2 คร้ัง 150 37.5 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 8 (ต่อ): จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามความถี่ท่ีเดินหา้งสรรพสินคา้ 
 

ความถ่ีในการเลือกสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

เดือนละคร้ัง 16 4 

รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเดินหา้งสรรพสินคา้ มีความถ่ีในการเดินซ้ือสินคา้ท่ี

หา้งสรรพสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมาเดินเดือนละ 1 – 2 คร้ัง และ เดือนละ
คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 37.5 และ 4.0 ตามลาํดบั สาํหรับการเดินหลายคร้ังต่อสปัดาห์มีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 0.2 
 
ตารางท่ี 9: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามจาํนวนผูร่้วมเดิน  

เม่ือมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

ผูร่้วมเดิน จาํนวน ร้อยละ 

เดินคนเดียว 16 4 

คู่รัก 201 50.2 

สามี/ภรรยา 25 6.2 

ครอบครัว 18 4.5 

เพื่อน 140 35 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเดินหา้งสรรพสินคา้กบัคู่รัก มีจาํนวนมากท่ี คิดเป็นร้อยละ 
50.2 รองลงมาเดินกบัเพื่อน และ สามี/ภรรยา คิดเป็นร้อยละ 35 และ 6.2 ตามลาํดบั สาํหรับการ               
เดินคนเดียวมีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4 
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ตารางท่ี 10: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเหตุผล ท่ีเดินหา้งสรรพสินคา้ 
 

เหตุผลท่ีใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ 

จาํนวน ร้อยละ 

เลือกซ้ือสินคา้ 218 54.5 

รับประทานอาหาร 161 40.2 

ชมภาพยนตร์ 13 3.2 

พบปะสงัสรรค ์ 8 2 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเดินหา้งสรรพสินคา้เพราะมาเลือกซ้ือสินคา้ 

คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาเพื่อรับประทานอาหาร คิดเป็นร้อยละ 40.2 สาํหรับชมภาพยนตร์ และ
พบปะสงัสรรค ์ใกลเ้คียงกนั คิดเป็นร้อยละ 3.2 และ 2.0 
 
ตารางท่ี 11: จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามแผนกที่มกัจะเลือกซ้ือสินคา้ 

 

แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

ซุปเปอร์มาร์เกต็ 130 32.5 

เลือกซ้ือเส้ือผา้ชาย/หญิง 35 8.8 
เคร่ืองสาํอาง 36 9 

ฝ่ังพลาซ่า 167 41.8 

อ่ืนๆ 32 8 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มกัเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ ในฝ่ัง
พลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาซ้ือสินคา้ท่ีซุปเปอร์มาร์เกต็ คิดเป็นร้อยละ 32.5 สาํหรับแผนก
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เคร่ืองสาํอาง เส้ือผา้ชาย/หญิง และอ่ืนๆ เป็นแผนกท่ีมีการเลือกเดินนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 8.8, 9.0 
และ 8.0 ตามลาํดบั 

 
การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์   
(ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน)  กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
หา้งสรรพสินคา้ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธี   Chi-square 
 

1. การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

ตารางท่ี 12: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 
เพศ 

รวม χ2    
Asymp.Sig.  

(2-side) ชาย หญิง 

พารากอน 
14 62 76 41.104 0.085* 

-19.7 -18.8 -19 

เอม็โพเรียม 
12 56 68 

-16.9 -17 -17 

เดอะมอลล ์
29 96 116 

-28.2 -29.2 -29 

เซ็นทรัล 
18 97 115 

-25.4 -29.5 -28.75 

ซีคอนสแควร์ 
4 7 11 

-5.6 -2.1 -2.75 

โรบินสนั 
0 7 7 

0 -2.1 -1.75 

สยามดิสคฟัเวอร่ี/ 
สยามสแควร์ 

3 4 7 

-4.2 -1.2 -1.75 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิง เลือกไปหา้งสรรพสินคา้
เดอะมอลล ์เป็นประจาํ คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 28.2 และเพศหญิง  
ร้อยละ 29.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.085* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
ตารางท่ี 13: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 

 

หา้ง 
อาย ุ

รวม χ2     
Asymp. 

Sig.   
(2-side) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 

พารากอน 
6 20 18 17 11 4 76 41.104 0.085* 

(20.7) (20.4) (17.6) (18.5) (19) (19) (19) 

เอม็ 
โพเรียม 

4 13 14 15 16 6 68 

(13.8) (13.3) (13.7) (16.3) (27.6) (28.6) (17) 

เดอะมอลล ์ 7 34 25 30 16 4 116 
(24.1) (34.7) (24.5) (32.6) (27.6) (19) (29) 

เซ็นทรัล 
8 26 36 26 13 6 115 

(27.6) (26.5) (35.3) 
-

(28.3) (22.4) (28.6) (28.75) 

ซีคอน 
สแควร์ 

1 3 2 4 1 0 11 

(3.4) (3.1) (2) (4.3) (1.7) (0) (2.75) 

โรบินสัน 0 0 5 0 1 1 7 
(0) (0) (4.9) (0) (1.7) (4.8) (1.75) 

สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/ 

สยามสแควร์ 
3 2 2 0 0 0 7 

(10.3) (2) (2) (0) (0) (0) (1.75) 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ

21-25 ปี อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  เลือกตอบวา่ 
หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเซ็นทรัล คิดเป็นร้อยละ 28.75 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายุ
ต ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 27.6  ปี  อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.5 อาย ุ26-30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 35.3 อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  28.3 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.4 และอาย ุ41 ปี
ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  28.6 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.085* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
ตารางท่ี 14: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 

 
 
 

หา้ง 
 

สถานภาพ 

รวม χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) โสด สมรส 

หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่

พารากอน 47 27 2 0 76 
9.665 0.645* 

-18.2 -20.5 -20 0 -19 

เอม็โพเรียม 45 19 4 0 68 
-17.4 -14.4 -40 0 -17 

เดอะมอลล ์
77 39 0 0 116 

-29.8 -29.5 0 0 -29 

เซ็นทรัล 
73 39 3 0 115 

-28.3 -29.5 -30 0 -28.8 

ซีคอนสแควร์ 
7 3 1 0 11 

-2.7 -2.3 -10 0 -2.8 

โรบินสัน 
4 3 0 0 7 

-1.6 -2.3 0 0 -1.8 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 14 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไป 
 ประจาํ 

 
 
 

หา้ง 
 

สถานภาพ 

รวม 

  

โสด สมรส 
หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่

สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/ 

สยามสแควร์ 
5 2 0 0 7 

-1.9 -1.5 0 0 -1.8 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส และหมา้ย/หยา่ร้าง 

เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดย
แบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นกลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 29.8 และ กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 
29.5 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.645* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้
ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 
ตารางท่ี 15: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
  

หา้ง 

การศึกษา 

รวม χ2   
Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

< 
ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ 
ปริญญา
เอก 

พารากอน 
2 0 57 15 2 76 1.597 0.0008* 

-25 0 -16.2 -40.5 -100 -19 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 15 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัหา้งสรรพสินคา้ 
                            ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 

การศึกษา (ปริญญา) 

รวม 

      

 

< 
ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ 
ปริญญา
เอก 

เอม็โพเรียม 
0 0 67 1 0 68 

0 0 -19.1 -2.7 0 -17 

เดอะมอลล ์
1 0 105 10 0 116 

-12.5 0 -29.9 -27 0 -29 

เซ็นทรัล 
0 1 104 10 0 115 

0 -50 -29.6 -27 0 -28.8 

ซีคอน สแควร์ 
1 1 8 1 0 11 

-12.5 -50 -2.3 -2.7 0 -2.8 

โรบินสนั 
0 0 7 0 0 7 

0 0 -2 0 0 -1.8 
สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/ 

สยามสแควร์ 

4 0 3 0 0 7 

-50 0 -0.9 0 0 -1.8 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ คือ หา้ง
เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 12.5 
กลุ่มอนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 0.0 กลุ่มปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 29.9 กลุ่มปริญญาโท คิดเป็นร้อย
ละ 27.0 และกลุ่มปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 0.0 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ี
ไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

 
ตารางท่ี 16: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

พารากอน 
2 5 61 8 76 1.54 0.000* 

-28.6 -12.5 -18.2 -47.1 -19 

เอม็ 
โพเรียม 

0 12 52 3 67 
0 -30 -15.5 -17.6 -16.8 

เดอะมอลล ์ 0 13 101 2 116 
0 -32.5 -30.1 -11.8 -29.1 

เซ็นทรัล 
0 7 105 3 115 

0 -17.5 -31.3 -17.6 -28.8 

ซีคอน สแควร์ 
1 2 7 1 11 

-14.3 -5 -2.1 -5.9 -2.8 

โรบินสนั 
0 1 6 0 7 

0 -2.5 -1.8 0 -1.8 

สยาม 
ดิสคฟัเวอร่ี/ 
สยามสแควร์ 

4 0 3 0 7 
-57.1 0 -0.9 0 -1.8 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ี
ท่านเลือกไปประจาํ คือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.1 โดยแบ่งเป็นกลุ่มนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 0.0 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 32.5 กลุ่มขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.1 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 11.8   

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
ตารางท่ี 17: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัหา้งสรรพสินคา้ 
                   ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 

รายได ้

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

≤  
15,000 

15,001 
- 

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001 
-  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001 
-  

100,000 

> 
100,000 

รวม 

พารากอน 
1 12 12 40 5 6 0 76 3.461 0.000* 

-7.7 -4.9 -15.6 -88.9 -71.4 -54.5 0 -19 

เอม็ 
โพเรียม 

0 25 40 1 0 0 2 68 

0 -10.2 -51.9 -2.2 0 0 -0.5 -17 

เดอะ
มอลล ์

3 96 13 2 0 2 0 116 

-23.1 -39.2 -16.9 -4.4 0 -18.2 0 -29 

เซ็นทรัล 

4 97 8 2 2 2 0 115 

-30.8 -39.6 -10.4 -4.4 -28.6 -18.2 (0.0 -
28.8 

ซีคอน 
สแควร์ 

2 5 3 0 0 1 0 11 

-15.4 -2 -3.9 0 0 -9.1 0 -2.8 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 17 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือก 
 ไปประจาํ 

 

หา้ง 

รายได ้

  

≤  
15,000 

15,001 
- 

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001 
-  

100,000 

> 
100,000 

รวม 

โรบินสัน 
0 6 1 0 0 0 0 7 

0 -2.4 -1.3 0 0 0 0 -1.8 

สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/
สยาม 
สแควร์ 

3 4 0 0 0 0 0 7 

-23.1 -1.6 0 0 0 0 -1.8  

 
จากตารางท่ี 17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 

15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท และ
กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท 
เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดย
แบ่งเป็นกลุ่มนอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.1 กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
49.6 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.2 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.0 
และกลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 70.4  และกลุ่มท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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2. วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 
ตารางท่ี 18: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
เพศ 

χ2      
Asymp. 

Sig. 
(2-side) ชาย หญิง รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 1 1 0.257 0.968* 

0 -0.3 -0.3 

สปัดาห์ละคร้ัง 
42 191 233 

-59.2 -58.1 -58.3 

เดือนละ 1-2 คร้ัง 
26 124 150 

-36.6 -37.7 -37.5 

เดือนละคร้ัง 
3 13 16 

-4.2 -4 -4 

นอ้ยกวา่ 
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 

0 0 0 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 0.58โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 59.2 และเพศหญิง ร้อยละ 58.1 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.968* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี 19: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 

อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

0 0 0 1 0 0 1 
15.047 0.448* 

0 0 0 -1.1 0 0 -0.3 

สัปดาห์ละ
คร้ัง 

20 56 51 55 36 15 233 

-69 -57.1 -50 -59.8 -62.1 -71.4 -58.3 

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

8 35 47 32 22 6 150 

-27.6 -35.7 -46.1 -34.8 -37.9 -28.6 -37.5 

เดือนละคร้ัง 
1 7 4 4 0 0 16 

-3.4 -7.1 -3.9 -4.3 0 0 -4 

นอ้ยกวา่ 
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 0 0 0 0 

0 0 0 0 0 0 0 

 
จากตารางท่ี  19  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี                    

อาย ุ21-25 ปี อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  มีความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็น
ร้อยละ 69.0 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 57.1 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาย ุ31-35 ปี                    
คิดเป็นร้อยละ59.8 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 62.1 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 71.4 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.448* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี 20: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
สถานภาพ 

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) โสด สมรส 

หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

0 1 0 0 1 3.45 0.751* 

0 -0.8 0 0 -0.3 

สัปดาห์ละคร้ัง 
146 81 6 0 233 

-56.6 -61.4 -60 0 -58.3 

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

101 45 4 0 150 

-39.1 -34.1 -40 0 -37.5 

เดือนละคร้ัง 
11 5 0 0 16 

-4.3 -3.8 0 0 -4 

นอ้ยกวา่เดือน
ละคร้ัง 

0 0 0 0 0 

0 0 0 0 0 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มสถานภาพโสด สมรส และหมา้ย/หยา่ร้าง                 

มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นกลุ่ม
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 56.6 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 61.4 และกลุ่มสถานภาพหมา้ย/
หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 60.0  

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.751* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  21: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 

การศึกษา 

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) ≤  

ปริญญาตรี 
อนุ 

ปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥  
ปริญญา
เอก 

รวม 

หลายคร้ังต่อ
สปัดาห์ 

0 0 1 0 0 1 7.498 0.823* 

0 0 -0.3 0 0 -0.3 

สปัดาห์ละ
คร้ัง 

6 1 197 27 2 233 

-75 -50 -56.1 -73 -100 -58.3 

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

2 1 137 10 0 150 

-25 -50 -39 -27 0 -37.5 

เดือนละคร้ัง 
0 0 16 0 0 16 

0 0 -4.6 0 0 -4 

นอ้ยกวา่เดือน
ละคร้ัง 

0 0 0 0 0 0 

0 0 0 0 0 0 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 21   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 
โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ75.0 อนุปริญญา คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.1 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 73.0 ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ 
คิดเป็นร้อยละ 100.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.823* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  22: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

อาชีพ 
  Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม χ2   

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 0 1 0 1 3.352 0.049* 
(0.0) (0.0) (0.3) (0.0) (0.3) 

  
สปัดาห์ละ
คร้ัง 

5 26 192 9 232 
  

(71.4) (65.0) (57.3) (52.9) (58.1) 
  

เดือนละ  
1-2 คร้ัง 

2 14 127 7 150 
  

(28.6) (35.0) (37.9) (41.2) (37.6) 
  

เดือนละ
คร้ัง 

0 0 15 1 16 
  

(0.0) (0.0) (4.5) (5.9) (4.0) 
  

นอ้ยกวา่ 
เดือนละ
คร้ัง 

0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์
ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.1 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
71.4 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 65.0 กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 57.3 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 52.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.049* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  23: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

รายได ้

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001  
- 

30,000 

30,001 
 - 

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001  
- 

100,000 

≥ 
100,000 

รวม 

หลาย
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

0 0 1 0 0 0 0 1 31.06 0.028* 

(0.0) (0.0) (1.3) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.3) 
  

สัปดาห์ 
ละคร้ัง 

8 123 49 39 4 9 1 233 
  

(61.5) (50.2) (63.6) (86.7) (57.1) (81.8) (50.0) (58.3) 
  

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

5 109 24 6 3 2 1 150 
  

(38.5) (44.5) (31.2) (13.3) (42.9) (18.2) (50.0) (37.5) 
  

เดือนละ
คร้ัง 

0 13 3 0 0 0 0 16 
  

(0.0) (5.3) (3.9) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (4.0) 
  

นอ้ยกวา่
เดือนละ
คร้ัง 

0 0 0 0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี  23 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 

15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001 -  100,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท มี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.5 กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.2 กลุ่ม 30,001 - 
45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 63.6 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 86.7 กลุ่ม 60,001 - 
75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.1 กลุ่ม 75,001-100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 81.8 และกลุ่มท่ีมีรายได้
มากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.028* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีใน
การเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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3. วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ                          
ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

 
ตารางท่ี  24: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

 

ผูร่้วมเดิน 
เพศ  

χ2    
Asymp.Sig.  

(2-side) ชาย หญิง รวม 

เดินคนเดียว 
4 12 16 5.399 0.249* 

(5.6) (3.6) (4.0) 
  

คู่รัก 
30 171 201 

  
(42.3) (52.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

8 17 25 
  

(11.3) (5.2) (6.3) 
  

ครอบครัว 
4 14 18 

  
(5.6) (4.3) (4.5) 

  
เพื่อน 

25 115 140 
  

(35.2) (35.0) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่มาเดินกบัคูรั่ก                  
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 42.3 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
52.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.024* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ
ท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  25: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
 

ผูร่้วมเดิน 
อาย ุ

 χ2    
Asymp.Sig.  

(2-side) ≤ 20  21-25  26-30  31-35  36-40 > 41  รวม 

เดินคน
เดียว 

1 4 4 3 4 0 16 11.045 0.945* 
(3.4) (4.1) (3.9) (3.3) (6.9) (0.0) (4.0) 

  
คู่รัก 

15 52 46 48 29 11 201 
  

(51.7) (53.1) (45.1) (52.2) (50.0) (52.4) (50.3) 
  

สามี/
ภรรยา 

1 7 5 5 5 2 25 
  

(3.4) (7.1) (4.9) (5.4) (8.6) (9.5) (6.3) 
  

ครอบครัว 
2 1 8 4 2 1 18 

  
(6.9) (1.0) (7.8) (4.3) (3.4) (4.8) (4.5) 

  
เพื่อน 

10 34 39 32 18 7 140 
  

(34.5) (34.7) (38.2) (34.8) (31.0) (33.3) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  25  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด  คิด
เป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 51.7 อาย ุ21-25 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 53.1 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.1 อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ 52.2 อาย ุ36-40 
ปี คิดเป็นร้อยละ  50.0 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 52.4 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.945* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายมีุความสมัพนัธก์บัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ
ท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี 26: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้ 

 

ผูร่้วมเดิน 

สถานภาพ 

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

โสด สมรส 
หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม 

เดินคนเดียว 
10 6 0 0 16 38.935 0.000* 

(3.9) (4.5) (0.0) (0.0) (4.0) 
  

คู่รัก 
139 56 6 0 201 

  
(53.9) (42.4) (60.0) (0.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

3 22 0 0 25 
  

(1.2) (16.7) (0.0) (0.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
13 4 1 0 18 

  
(5.0) (3.0) (10.0) (0.0) (4.5) 

  
เพื่อน 

93 44 3 0 140 
  

(36.0) (33.3) (30.0) (0.0) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ
แยกกนัอยู ่ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น เป็นกลุ่มสถานภาพ
โสด คิดเป็นร้อยละ53.9 และ กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.4 และกลุ่มสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง 
คิดเป็นร้อยละ 60.0  

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้
บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  27: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
                     หา้งสรรพสินคา้ 
 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 27 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดย
แบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.0 อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 0.0 
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.3 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 43.2 และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษาไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมา
ใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
 

ผูร่้วมเดิน 

การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

< 
ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ 
ปริญญา
เอก 

รวม 

เดินคน
เดียว 

1 1 12 2 0 16 38.94 0.000* 
(12.5) (50.0) (3.4) (5.4) (0.0) (4.0) 

  
คู่รัก 

4 0 180 16 1 201 
  

(50.0 (0.0) (51.3) (43.2) (50.0) (50.3) 
  

สามี/
ภรรยา 

0 0 20 5 0 25 
  

(0.0) (0.0) (5.7) (13.5) (0.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
0 0 17 1 0 18 

  
(0.0) (0.0) (4.8) (2.7) (0.0) (4.5) 

  
เพื่อน 

3 1 122 13 1 140 
  

(37.5) (50.0) (34.8) (35.1) (50.0) (35.0) 
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ตารางท่ี  28: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
                     หา้งสรรพสินคา้   

 

ผูร่้วมเดิน 

อาชีพ 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

เดิน 
คนเดียว 

0 2 12 2 16 9.272 0.679* 
(0.0) (5.0) (3.6) (11.8) (4.0) 

  
คู่รัก 

4 22 167 7 200 
  

(57.1) (55.0) (49.9) (41.2) (50.1) 
  

สามี/ภรรยา 
0 1 22 2 25 

  
(0.0) (2.5) (6.6) (11.8) (6.3) 

  
ครอบครัว 

0 1 15 2 18 
  

(0.0) (2.5) (4.5) (11.8) (4.5) 
  

เพื่อน 
3 14 119 4 140 

  
(42.9) (35.0) (35.5) (23.5) (35.1) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 28 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา คิดเป็นร้อย 57.1 กลุ่มพนกังาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 55.0 กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 49.9 และ
กลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 41.2 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.679* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้
บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  29: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
       หา้งสรรพสินคา้ 
 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  29    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่มาเดิน
กบัคู่รัก มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.8 
กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.0 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ70.1 กลุ่ม 
45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 88.9 และกลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ14.3 กลุ่ม 
75,001 - 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดิน
เม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
 

ผูร่้วมเดิน 

รายได ้(บาท) 
 Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001 
– 

30,000 

30,001 
 -  

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001 
 -  

75,000 

75,001  
- 

100,000 

> 
100,000 

รวม χ2    

เดินคน
เดียว 

1 9 3 0 1 2 0 16 94.27 0.000* 
(7.7) (3.7) (3.9) (0.0) (14.3) (18.2) (0.0) (4.0) 

  
คู่รัก 

4 98 54 40 1 4 0 201 
  

(30.8) (40.0) (70.1) (88.9) (14.3) (36.4) (0.0) (50.3) 
  

สามี/
ภรรยา 

1 13 6 1 2 1 1 25 
  

(7.7) (5.3) (7.8) (2.2) (28.6) (9.1) (50.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
0 12 3 1 0 1 1 18 

  
(0.0) (4.9) (3.9) (2.2) (0.0) (9.1) (50.0) (4.5) 

  
เพื่อน 

7 113 11 3 3 3 0 140 
  

(53.8) (46.1) (14.3) (6.7) (42.9) (27.3) (0.0) (35.0) 
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4.การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ 
หา้งสรรพสินคา้ 

 
ตารางท่ี 30: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 

 

เหตุผล 
เพศ 

χ2      
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

ชาย หญิง รวม 

เลือกซ้ือสินคา้ 
39 179 218 19.539 0.000* 

(54.9) (54.4) (54.5) 
  

รับประทานอาหาร 
23 138 161 

  
(32.4) (41.9) (40.3) 

  
ชมภาพยนตร์ 

3 10 13 
  

(4.2) (3.0) (3.3) 
  

พบปะสงัสรรค ์
6 2 8 

  
(8.5) (0.6) (2.0) 

  
อ่ืนๆ 

0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 30 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5โดยแบ่งเป็นเพศชาย                     
ร้อยละ 54.9 และเพศหญิง ร้อยละ 54.4 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี 31: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 
จากตารางท่ี  31 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 

อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 37.9 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.2 อาย ุ26-30ปี คิดเป็นร้อยละ 49.0 
อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  63.0 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.7 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็น
ร้อยละ  42.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.076* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 
 
 
 

เหตุผล 
อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig.  
(2-side) 

≤ 20  21-25 26-30 31-35 36-40 >41 รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

11 60 50 58 30 9 218 23.399 0.076* 

(37.9) (61.2) (49.0) (63.0) (51.7) (42.9) (54.5) 
  

รับประทาน
อาหาร 

13 37 44 30 25 12 161 
  

(44.8) (37.8) (43.1) (32.6) (43.1) (57.1) (40.3) 
  

ชม
ภาพยนตร์ 

3 0 6 2 2 0 13 
  

(10.3) (0.0) (5.9) (2.2) (3.4) (0.0) (3.3) 
  

พบปะ
สงัสรรค ์

2 1 2 2 1 0 8 
  

(6.9) (1.0) (2.0) (2.2) (1.7) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
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ตารางท่ี 32: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้  
 

เหตุผล 
 

สถานภาพ 

χ2   
Asymp.Sig.  

(2-side) โสด สมรส 
หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม 

เลือกซ้ือสินคา้ 
143 71 4 0 218 6.543 0.365* 

(55.4) (53.8) (40.0) (0.0) (54.5) 
  

รับประทานอาหาร 
97 58 6 0 161 

  
(37.6) (43.9) (60.0) (0.0) (40.3) 

  
ชมภาพยนตร์ 

11 2 0 0 13 
  

(4.3) (1.5) (0.0) (0.0) (3.3) 
  

พบปะสงัสรรค ์
7 1 0 0 8 

  
(2.7) (0.8) (0.0) (0.0) (2.0) 

  
อ่ืนๆ 

0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 32 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ
แยกกนัอยู ่ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 
54.5 โดยแบ่งเป็น กลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 55.4 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 53.8 และ
กลุ่มสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 40.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.365* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 
ตารางท่ี  33: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 

เหตุผล 
การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

< ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 33 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 33 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกว่า ตอบว่า เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ 
เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ12.5 
อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 50.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 55.3 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ59.5 และ
ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 0.0  

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบว่าไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่าน้อยกว่าค่านัยสําคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงว่า การศึกษามีความสัมพนัธ์กับเหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
 
 
 

เหตุผล 
การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

< ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

1 1 194 22 0 218 40.91 0.000* 
(12.5) (50.0) (55.3) (59.5) (0.0) (54.5) 

  
รับประทาน
อาหาร 

3 1 142 13 2 161 
  

(37.5) (50.0) (40.5) (35.1) (100.0) (40.3) 
  

ชม
ภาพยนตร์ 

2 0 9 2 0 13 
  

(25.0) (0.0) (2.6) (5.4) (0.0) (3.3) 
  

พบปะ
สงัสรรค ์

2 0 6 0 0 8 
  

(25.0) (0.0) (1.7) (0.0) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
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ตารางท่ี  34: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัท่านเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

เหตุผล 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

เลือกซ้ือสินคา้ 
1 23 183 11 218 44.482 0.000* 

(14.3) (57.5) (54.6) (64.7) (54.6) 
  

รับประทาน
อาหาร 

2 15 138 5 160 
  

(28.6) (37.5) (41.2) (29.4) (40.1) 
  

ชมภาพยนตร์ 
2 2 8 1 13 

  
(28.6) (5.0) (2.4) (5.9) (3.3) 

  
พบปะสงัสรรค ์

2 0 6 0 8 
  

(28.6) (0.0) (1.8) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 34 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน

บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของธุรกิจ ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.6 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 14.3 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 57.5 กลุ่มขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 54.6 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 64.7 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  35: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ 
       หา้งสรรพสินคา้ 

 

เหตุผล 

รายได ้

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001 
- 

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001  
- 

100,000 

> 
100,000 

รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

6 167 28 8 2 7 0 218 1.121 0.000* 
(46.2) (68.2) (36.4) (17.8) (28.6) (63.6) (0.0) (54.5) 

  
รับประทา
นอาหาร 

2 67 47 37 4 2 2 161 
  

(15.4) (27.3) (61.0) (82.2) (57.1) (18.2) (100.0) (40.3) 
  

ชม
ภาพยนตร์ 

3 6 1 0 1 2 0 13 
  

(23.1) (2.4) (1.3) (0.0) (14.3) (18.2) (0.0) (3.3) 
  

พบปะ
สังสรรค ์

2 5 1 0 0 0 0 8 
  

(15.4) (2.0) (1.3) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  35 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 บาท กลุ่ม 15,001-30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท และ
กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาทกลุ่ม 75,001-100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่
เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5 โดยแบ่งเป็น 
กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.2 กลุ่ม 15,001 - 30,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 68.2 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 17.8 กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.6   กลุ่ม 75,001 - 100,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 63.6 และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผล
ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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5.วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ตารางท่ี  36: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
เพศ 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

ชาย หญิง รวม 

ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
24 106 130 2.785 0.594* 

(33.8) (32.2) (32.5) 
  

เส้ือผา้ชาย/หญิง 
9 26 35 

  
(12.7) (7.9) (8.8) 

  
เคร่ืองสาํอาง 

4 32 36 
  

(5.6) (9.7) (9.0) 
  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - 

  
- - - 

  
เคร่ืองเขียน 

- - - 
  

- - - 
  

ของเดก็เล่น 
- - - 

  
- - - 

  
เคร่ืองกีฬา 

- - - 
  

- - - 
  

ฝ่ังพลาซ่า 
28 139 167 

  
(39.4) (42.2) (41.8) 

  
อ่ืนๆ 

6 26 32 
  

(8.5) (7.9) (8.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 36 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 39.4 และ
เพศหญิง ร้อยละ 42.2 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.594* ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศไม่มีความสมัพนัธก์บัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้  
ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
 
ตารางท่ี  37: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

แผนก 
อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 20  21-25  26-30  31-35  36-40  > 41  รวม 

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

6 32 36 33 18 5 130 43.043 0.026* 
(20.7) (32.7) (35.3) (35.9) (31.0) (23.8) (32.5) 

  
เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

2 12 7 10 2 2 35 
  

(6.9) (12.2) (6.9) (10.9) (3.4) (9.5) (8.8) 
  

เคร่ืองสาํอาง 
3 10 7 10 3 3 36 

  
(10.3) (10.2) (6.9) (10.9) (5.2) (14.3) (9.0) 

  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า - 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
-   

เคร่ืองเขียน 
- - - - - - - 

  
- - - - - - - 

  
ของเดก็เล่น 

- - - - - - - 
  

- - - - - - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - - - 

  
- - - - - - - 

  
ฝ่ังพลาซ่า 
 

10 33 47 37 31 9 167 
  

(34.5) (33.7) (46.1) (40.2) (53.4) (42.9) (41.8) 
  

อ่ืนๆ 8 11 5 2 4 2 32 
  

 
(27.6) (11.2) (4.9) (2.2) (6.9) (9.5) (8.0) 
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จากตารางท่ี  37  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
สินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็นกลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    
คิดเป็นร้อยละ 34.5 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.7 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.1 อาย ุ31-35 ปี  
คิดเป็นร้อยละ 40.2 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ  53.4 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  42.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.226*  
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน 
เลือกซ้ือสินคา้  ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
ตารางท่ี 38: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกสินคา้ 

สถานภาพ 
 Asymp.Sig.  

(2-side) โสด สมรส 
หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนั
อยู ่

รวม χ2    

ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
87 41 2 - 130 3.230 0.919* 

(33.7) (31.1) (20.0) - (32.5) 
  

เส้ือผา้ชาย/หญิง 
22 12 1 - 35 

  
(8.5) (9.1) (10.0) - (8.8) 

  
เคร่ืองสาํอาง 

21 14 1 - 36 
  

(8.1) (10.6) (10.0) - (9.0) 
  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - - - 

  
- - - - - 

  

เคร่ืองเขียน 
- - - - - 

  
- - - - - 

  
ของเดก็เล่น 

- - - - - 
  

- - - - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - 

  
- - - - - 

  
ฝ่ังพลาซ่า 

108 53 6 - 167 
  

(41.9) (40.2) (60.0) - (41.8) 
  

(ตารางมีต่อ) 
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แผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกสินคา้ 

สถานภาพ 
 Asymp.Sig.  

(2-side) โสด สมรส 
หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนั
อยู ่

รวม χ2    

อ่ืนๆ 
20 12 0 - 32 

  
(7.8) (9.1) (0.0) - (8.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 38 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ

แยกกนัอยู ่ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดย
แบ่งเป็น กลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 41.9 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 40.2 และกลุ่ม
สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 60.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั  0.919* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 
ตารางท่ี 39: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซือสินคา้ 
 
 

แผนก 
การศึกษา 

 
Asymp. 

Sig.  
(2-side) 

< ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม χ2  

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

0 0 121 9 0 130 61.8 0.000* 
(0.0) (0.0) (34.5) (24.3) (0.0) (32.5) 

  
เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

1 2 28 4 0 35 
  

(12.5) (100.0) (8.0) (10.8) (0.0) (8.8) 
  

เคร่ืองสาํอาง 
0 0 31 4 1 36 

  
(0.0) (0.0) (8.8) (10.8) (50.0) (9.0) 

  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

- - - - - - 
  

- - - - - - 
  

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 39 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซือ 
 สินคา้ 

 

แผนก 

การศึกษา 

χ2  
Asymp. 

Sig.  
(2-side) 

<  
ปริญญาตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญาตรี 
ปริญญา
โท 

≥  
ปริญญา
เอก 

รวม 

เคร่ืองเขียน 
- - - - - - 

  
- - - - - - 

  
ของเดก็เล่น 

- - - - - - 
  

- - - - - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - - 

 

 
- - - - - - 

 
ฝ่ังพลาซ่า 

2 
(25.0) 

0 
(0.0) 

147 
(41.9) 

17 
(45.9) 

1 
(50.0) 

167 
(41.8) 

อ่ืนๆ 
5 

(62.5) 
0 

(0.0) 
24 

(6.8) 
3 

(8.1) 
0 

(0.0) 
32 

(8.0) 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 39   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า 
คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 25.0 อนุปริญญา 
คิดเป็นร้อยละ 0.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 41.9 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 45.9 และปริญญาเอก
หรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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ตารางท่ี  40: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 
Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

0 9 114 7 130 33.991 0.001* 
(0.0) (22.5) (34.0) (41.2) (32.6) 

เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

1 3 30 1 35 
(14.3) (7.5) (9.0) (5.9) (8.8) 

เคร่ืองสาํอาง 
0 2 33 1 36 

(0.0) (5.0) (9.9) (5.9) (9.0) 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - - - 
- - - - - 

เคร่ืองเขียน 
- - - - - 
- - - - - 

ของเดก็เล่น 
- - - - - 
- - - - - 

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - 
- - - - - 

ฝ่ังพลาซ่า 
2 25 132 7 166 

(28.6) (62.5) (39.4) (41.2) (41.6) 

อ่ืนๆ 
4 1 26 1 32 

(57.1) (2.5) (7.8) (5.9) (8.0) 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 40 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
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สินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.6 โดยแบ่งเป็น โดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28.6 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.5 กลุ่มขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 39.4 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 41.2 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.001* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพไม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 
ตารางท่ี  41: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 

 
 

แผนก 

รายได ้
 Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001    
-    

30,000 

30,001  
- 

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001 
 - 

75,000 

75,001   
- 

100,000 

> 
100,000 

รวม χ2    

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

2 104 16 2 3 3 - 130 3.238 0.000* 

(15.4) (42.4) (20.8) (4.4) (42.9) (27.3)     - (32.5) 

เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

3 22 6 1 0 3 - 35 
(23.1) (9.0) (7.8) (2.2) (0.0) (27.3) - (8.8) 

เคร่ือง 
สาํอาง 

0 1 - 34 0 1 - 36 
(0.0) (0.4) - (75.6) (0.0) (9.1) - (9.0) 

เคร่ือง ใช้
ไฟฟ้า 

- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

เคร่ืองเขียน 
- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

ของเดก็เล่น 
- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

ฝ่ังพลาซ่า 
4 96 52 6 4 4 1 167 

(30.8) (39.2) (67.5) (13.3) (57.1) (36.4) (50.0) (41.8) 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี  41 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 

รายได ้

  
≤ 

15,000 

15,001    
-    

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001  
-  

60,000 

60,001 
 -  

75,000 

75,001   
- 

100,000 

> 
100,000 

รวม 

อ่ืนๆ 
4 22 3 2 0 0 1 32 

(30.8) (9.0) (3.9) (4.4) (0.0) (0.0) (50.0) (8.0) 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี  41  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 

15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่แผนกท่ี
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.8 กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.2 กลุ่ม 30,001 - 
45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 67.5 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ13.3 กลุ่ม 60,001 - 
75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.1 กลุ่ม 75,001-100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ36.4 และกลุ่มมากกวา่ 
100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.0 
 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ี
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
 
ส่วนที ่3  ระดับการเปิดรับข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ ของห้างสรรพสินค้าพารากอน 
 

วิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนของระดับการเปิดรับข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอน นาํเสนอผลการศึกษา ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 42: จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
           จาํแนกตามระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ  ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน  

 
 

ส่ือ 
ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

ทุกวนั 
5-6 คร้ัง/
สัปดาห์ 

3-4 คร้ัง/
สัปดาห์ 

1-2 คร้ัง/
สัปดาห์ 

< 1 คร้ัง/
สัปดาห์ 

Mean SD 
ระดบั    

ความสาํคญั 

โทรทศัน์ 
- 17 3 217 163 

1.68 0.698 นอ้ยท่ีสุด 
(4.2) (-0.8) (-54.2) (-40.)8 

วทิย ุ
- - 11 169 220 

1.48 0.553 นอ้ยท่ีสุด 
-2.8 -42.2 -55 

หนงัสือพิมพ ์
- 25 11 220 144 

1.79 0.772 นอ้ยท่ีสุด 
-6.2 -2.8 -55 -36 

นิตยสาร 
- 1 20 231 148 

1.68 0.576 นอ้ยท่ีสุด 
-0.2 -5 -57.8 -37 

ส่ือกลางแจง้ 
- - 24 196 180 

1.61 0.599 นอ้ยท่ีสุด 
-6 -49 -45 

เวปไซต ์     
พารากอน 

- 2 18 247 133 
1.72 0.567 นอ้ยท่ีสุด 

-0.5 -4.5 -61.8 -33.2 

เวปไซต์
ทัว่ไป 

- 3 6 252 139 
1.68 0.541 นอ้ยท่ีสุด 

-0.8 -1.5 -63 -34.8 

ไดเร็คเมล ์
- 3 36 223 138 

1.76 0.639 นอ้ยท่ีสุด 
-0.8 -9 -55.8 -34.5 

ใบแทรก 
- 33 28 256 83 

2.03 0.78 นอ้ย 
-8.2 -7 -64 -20.8 

แผน่พบั 
- 8 36 226 130 

1.8 0.677 นอ้ย 
-2 -9 -56.5 -32.5 

ส่ือภายใน
หา้ง 

- 1 22 217 160 
1.66 0.592 นอ้ยท่ีสุด 

-0.2 -5.5 -54.2 -40 

ปากต่อปาก 
- 1 54 223 122 

1.84 0.651 นอ้ย 
-0.2 -13.5 -55.8 -30.5 

เฉล่ีย 1.72 นอ้ยท่ีสุด 
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จากตาราง 42 พบวา่ การเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน  
กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บข่าวสารผา่นส่ืออยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด (นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสปัดาห์) ค่าเฉล่ีย 1.72 

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ เก่ียวกบั
หา้งสรรพสินคา้พารากอน โดยการเปิดรับผา่นส่ือใบแทรกในส่ือต่างๆ มากท่ีสุด 1-2 คร้ังต่อสปัดาห์ 
ท่ีค่าเฉล่ีย 2.03 ขณะท่ีส่ืออ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งรับสารผา่นส่ือนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสปัดาห์ 
 
ส่วนที ่4  การวดัระดับอทิธิพลของการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ของห้างสรรพสินค้าพารากอนต่อการตดัสินใจซือสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ตารางท่ี 43: จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามการวดัระดบั 
 อิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้ 
 พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

ส่ือ 
ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

Mean SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยมาก 

โทรทศัน์ 
- - 

24 89 287 
1.34 0.588 นอ้ยมาก 

(6) (22.2) (71.8) 

วทิย ุ
- - 

28 312 60 
1.92 0.463 นอ้ย 

(7) (78) (15) 

หนงัสือพิมพ ์
- 

1 62 146 191 
1.68 0.737 นอ้ยมาก 

(0.2 (15.5) (36.5) (47.8) 

นิตยสาร 
- - 

64 140 196 
1.67 0.737 นอ้ยมาก 

(16) (35) (49) 

ส่ือกลางแจง้ 
- 

5 92 92 211 
1.73 0.857 นอ้ยมาก 

(1.2) (23) (23) (52.8) 

อินเตอร์เน็ต 
- 

1 61 120 218 
1.61 0.747 นอ้ยมาก 

(0.2) (15.2) (30) (54.5) 

 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 43 (ต่อ): จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามการวดั 
 ระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

ส่ือ 
ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

Mean SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยมาก 

ไดเร็คเมล ์
- 

11 98 87 204 
1.79 0.907 นอ้ยมาก 

(2.8) (24.5) (21.8) (51) 

ประชาสัมพนัธ์ 
- 

11 71 86 232 
1.65 0.865 นอ้ยมาก 

(2.8) (17.8) (21.5) (58) 
ใบแทรกในส่ือ
ต่างๆ - 

22 92 58 228 
1.77 0.985 นอ้ยมาก 

(5.5) (23) (14.5) (57) 

แผน่พบั 
- - 

157 71 172 
1.96 0.907 นอ้ย 

(39.2) (17.8) (43) 

ส่ือภายในหา้ง 
- 

1 120 56 223 
1.75 0.898 นอ้ยมาก 

(0.2) (30) (14) (55.8) 
ส่ือโฆษณา ณ 
จุดขาย - 

3 143 71 183 
1.92 0.916 นอ้ย 

(0.8) (35.8) (17.8) (45.8) 
การส่งเสริม
การขาย - 

95 79 64 162 
2.27 1.218 นอ้ย 

(23.8) (19.8) (16) (40.5) 
การจดั
กิจกรรมพิเศษ 
ลด แลก แจก 
แถม - 

123 141 110 26 

2.90 0.914 ปานกลาง 

(30.8) (35.2) (27.5) (6.5) 
เฉล่ีย 1.86 

 
จากตารางท่ี 43 พบวา่ ระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นระดบันอ้ยมาก  
ค่าเฉล่ีย 1.8 

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ือมือส่ือสารทางการตลาด
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น 
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คอนเสิร์ต รายการบนัเทิง การประกวด แขง่ขนั การแจกตวัอยา่ง ใหท้ดลองใชฟ้รี เป็นลาํดบัท่ี 1 ใน
ระดบัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 2.90 

รองลงมาท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ การจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก 
แจก แถม จบัรางวลั ค่าเฉล่ีย 2.27 รองลงมาคือส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และ ทางวิทย ุค่าเฉล่ีย 1.90 

 
ส่วนที ่5  การทดสอบระดับความเช่ือม่ัน (Reliability) 

การทดสอบระดบัความเช่ือมัน่ (Reliability) ของปัจจยัดา้นระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
แลปัจจยัดา้นระดบัอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของ “การศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร”   จากแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 
 
ตารางท่ี 44: ค่าทดสอบความเช่ือมัน่ของคาํถาม โดยการหาค่าสมัประสิทธิ  Cronbach’s Alpha 

 
ปัจจยั Cronbach’s Alpha N of Items ระดบัความเช่ือมัน่ 

ระดบัการเปิดรับส่ือ 0.737 14 สูง 
ระดบัอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ 0.654 12 สูง 
ทีมา. จากการประมวลผล 
 

 จากตารางท่ี  44   ค่าทดสอบความเช่ือมัน่ของคาํถามของปัจจยัดา้นต่างๆ จาํนวน 400 ชุด 
จะเห็นไดว้า่คา่ Cronbach’s Alpha มีค่าใกลเ้คียง 0.7 ทุกตวัแปร โดยไม่มีการตดัตวัแปรขอ้ใดออก 
แสดงวา่สามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไปไดอ้ยา่งมีความเช่ือมัน่และสามารถ
นาํไปอธิบายหรือหาความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตามไดอ้ยา่งมีความน่าเช่ือถือ 

 
ส่วนที ่6  การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.1 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างจะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
 
ตารางท่ี 45: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 

 

หา้ง 
เพศ 

 χ2    
Asymp.Sig.  

(2-side) ชาย หญิง รวม 

พารากอน 
14 62 76 41.104 0.085* 

(19.7) (18.8) (19) 
  

เอม็โพเรียม 
12 56 68 

  
(16.9) (17) (17) 

  
เดอะมอลล ์

29 96 116 
  

(28.2) (29.2) (29.0) 
  

 
เซ็นทรัล 
 

18 97 115 
  

(25.4) (29.5) (28.75) 
  

ซีคอนสแควร์ 
4 7 11 

  
(5.6) (2.1) (2.75) 

  
โรบินสนั 

0 7 7 
  

(0) (2.1) (1.75) 
  

สยามดิสคฟัเวอร่ี/ 
สยามสแควร์ 

3 4 7 
  

(4.2) (1.2) (1.75) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 45 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิง เลือกไปหา้งสรรพสินคา้
เดอะมอลล ์เป็นประจาํ คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 28.2 และเพศหญิง ร้อยละ 
29.9 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.085* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.2 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
 

ตารางท่ี 46: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

 
 
 
 

หา้ง 
อาย ุ

 χ2    
Asymp.Sig.   

(2-side) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 รวม 
 
พารากอน 

6 20 18 17 11 4 76 41.104 0.085* 
(20.7) (20.4) (17.6) (18.5) (19.0) (19.0) (19) 

  
เอม็ 
โพเรียม 

4 13 14 15 16 6 68 
  

(13.8) (13.3) (13.7) (16.3) (27.6) (28.6) (17) 
  

เดอะมอลล ์
7 34 25 30 16 4 116 

  
(24.1) (34.7) (24.5) (32.6) (27.6) (19.0) (29) 

  
เซ็นทรัล 

8 26 36 26 13 6 115 
  

(27.6) (26.5) (35.3) (28.3) (22.4) (28.6) (28.75) 
  

ซีคอน 
สแควร์ 

1 3 2 4 1 0 11 
  

(3.4) (3.1) (2.0) (4.3) (1.7) (0.0) (2.75) 
  

โรบินสัน 
0 0 5 0 1 1 7 

  
(0.0) (0.0) (4.9) (0.0) (1.7) (4.8) (1.75) 

   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 46 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

 
จากตารางท่ี  46 พบว่า ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ

21-25ปี อายุ 26-30 ปี  อายุ 31-35 ปี  อายุ 36-40 ปี และอายุ 41 ปีข้ึนไป  เลือกตอบว่า
หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเซ็นทรัล คิดเป็นร้อยละ 28.75 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายุ
ต ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 27.6  ปี  อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.5 อาย ุ26-30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 35.3 อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  28.3 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.4 และอาย ุ41 ปี
ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  28.6 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบว่าไดค้่านยัสาํคญั 0.085* ซ่ึงมี
ค่ามากกว่าค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัห้างสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.3 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั 
จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ี

เลือกไปต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ี

เลือกไปต่างกนั 
 
 
 

 

หา้ง 
อาย ุ

 χ2     
Asymp.Sig.  

(2-side) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 รวม 
สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/
สยาม 
สแควร์ 

3 2 2 0 0 0 7 
  

(10.3) (2.0) (2.0) (0.0) (0.0) (0.0) (1.75) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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ตารางท่ี 47: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 
สถานภาพ 

 
χ2   

Asymp. 
Sig.   

(2-side) 
โสด สมรส 

หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม 

พารากอน 
47 27 2 0 76  

9.665 
0.645* 

(18.2) (20.5) (20.0) (0.0) (19.0) 

เอม็โพเรียม 
45 19 4 0 68 

  
(17.4) (14.4) (40.0) (0.0) (17.0) 

  
เดอะมอลล ์

77 39 0 0 116 
  

(29.8) (29.5) (0.0) (0.0) (29.0) 
  

เซ็นทรัล 
73 39 3 0 115 

  
(28.3) (29.5) (30.0) (0.0) (28.8) 

  
ซีคอนสแควร์ 

7 3 1 0 11 
  

(2.7) (2.3) (10.0) (0.0) (2.8) 
  

โรบินสนั 
4 3 0 0 7 

  
(1.6) (2.3) (0.0) (0.0) (1.8) 

  
สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/สยาม 
สแควร์ 

5 2 0 0 7 
  

(1.9) (1.5) (0.0) (0.0) (1.8) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 47 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส และหมา้ย/หยา่ร้าง 
เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดย
แบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นกลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 29.8 และ กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 
29.5 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.645* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้
ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.4 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ี

เลือกไปต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ี

เลือกไปต่างกนั 
 

ตารางท่ี  48: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 
การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม 

พารากอน 
2 0 57 15 2 76 1.597 0.0008* 

(25.0) (0.0) (16.2) (40.5) (100.0) (19.0) 
  

เอม็โพเรียม 
0 0 67 1 0 68 

  
(0.0) (0.0) (19.1) (2.7) (0.0) (17.0) 

  
เดอะมอลล ์

1 0 105 10 0 116 
  

(12.5) (0.0) (29.9) (27.0) (0.0) (29.0) 
  

เซ็นทรัล 
0 1 104 10 0 115 

  
(0.0) (50.0) (29.6) (27.0) (0.0) (28.8) 

  
ซีคอน 
สแควร์ 

1 1 8 1 0 11 
  

(12.5) (50.0) (2.3) (2.7) (0.0) (2.8) 
  

โรบินสนั 
0 0 7 0 0 7 

  
(0.0) (0.0) (2.0) (0.0) (0.0) (1.8) 

  
สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/
สยามส
แควร์ 

4 0 3 0 0 7 
  

(50.0) (0.0) (0.9) (0.0) (0.0) (1.8) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 48   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ คือ หา้ง
เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 12.5 
กลุ่มอนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 0.0 กลุ่มปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 29.9 กลุ่มปริญญาโท   คิดเป็นร้อย
ละ 27.0 และกลุ่มปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ี
ไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.5 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก

ไปต่างกนั 
 

ตารางท่ี  49: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํ 
 

หา้ง 

อาชีพ 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

พารากอน 
2 5 61 8 76 1.540 0.000* 

(28.6) (12.5) (18.2) (47.1) (19.0) 
  

เอม็โพเรียม 
0 12 52 3 67 

  
(0.0) (30.0) (15.5) (17.6) (16.8) 

  
เดอะมอลล ์

0 13 101 2 116 
  

(0.0) (32.5) (30.1) (11.8) (29.1) 
  

เซ็นทรัล 
0 7 105 3 115 

  
(0.0) (17.5) (31.3) (17.6) (28.8) 

  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี  49 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไป 
 ประจาํ 

 

หา้ง 

อาชีพ 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

ซีคอน 
สแควร์ 

1 2 7 1 11 
  

(14.3) (5.0) (2.1) (5.9) (2.8) 
  

โรบินสนั 
0 1 6 0 7 

  
(0.0) (2.5) (1.8) (0.0) (1.8) 

  
สยาม 
ดิสคฟัเวอร่ี/ 
สยามสแควร์ 

4 0 3 0 7 
  

(57.1) (0.0) (0.9) (0.0) (1.8) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 49 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ี
ท่านเลือกไปประจาํ คือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.1 โดยแบ่งเป็นกลุ่มนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 0.0 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 32.5 กลุ่มขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.1 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 11.8   

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.6 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
กนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมี

หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 
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H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

 
ตารางท่ี  50: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไป  
                     ประจาํ 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  50 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท และ
กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท 
เลือกตอบวา่หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเลือกไปประจาํคือ หา้งเดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 29.0 โดย

หา้ง 
 

รายได ้
 Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001 
 - 

30,000 

30,001 
 - 

45,000 

45,001 
 - 

60,000 

60,001 
 - 

75,000 

75,001    
-  

100,000 

> 
100,000 

รวม χ2    

พารากอน 
1 12 12 40 5 6 0 76 3.461 0.000* 

(7.7) (4.9) (15.6) (88.9) (71.4) (54.5) (0.0) (19.0) 
  

เอม็ 
โพเรียม 

0 25 40 1 0 0 2 68 
  

(0.0) (10.2) (51.9) (2.2) (0.0) (0.0) (0.5) (17.0) 
  

เดอะ
มอลล ์

3 96 13 2 0 2 0 116 
  

(23.1) (39.2) (16.9) (4.4) (0.0) (18.2) (0.0) (29.0) 
  

เซ็นทรัล 
4 97 8 2 2 2 0 115 

  
(30.8) (39.6) (10.4) (4.4) (28.6) (18.2) (0.0 (28.8) 

  
ซีคอน 
สแควร์ 

2 5 3 0 0 1 0 11 
  

(15.4) (2.0) (3.9) (0.0) (0.0) (9.1) (0.0) (2.8) 
  

โรบินสัน 
0 6 1 0 0 0 0 7 

  
(0.0) (2.4) (1.3) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (1.8) 

  
สยามดิส 
คฟัเวอร่ี/
สยาม 
สแควร์ 

3 4 0 0 0 0 0 7 
  

(23.1) (1.6) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (1.8) 
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แบ่งเป็นกลุ่มนอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.1 กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
49.6 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.2 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.0 
และกลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 70.4  และกลุ่มท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไป
ประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างจะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  51: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
เพศ 

χ2     
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

ชาย หญิง รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 1 1 0.257 0.968* 
(0.0) (0.3) (0.3) 

  
สปัดาห์ละคร้ัง 

42 191 233 
  

(59.2) (58.1) (58.3) 
  

เดือนละ 1-2 คร้ัง 
26 124 150 

  
(36.6) (37.7) (37.5) 

  
เดือนละคร้ัง 

3 13 16 
  

(4.2) (4.0) (4.0) 
  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 51(ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
เพศ 

χ2     
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

ชาย หญิง รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 1 1 0.257 0.968* 
(0.0) (0.3) (0.3) 

  
สปัดาห์ละคร้ัง 

42 191 233 
  

(59.2) (58.1) (58.3) 
  

เดือนละ 1-2 คร้ัง 
26 124 150 

  
(36.6) (37.7) (37.5) 

  
เดือนละคร้ัง 

3 13 16 
  

(4.2) (4.0) (4.0) 
  

นอ้ยกวา่ 
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) 
  

 
จากตารางท่ี 51 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 0.58โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 59.2 และเพศหญิง ร้อยละ 58.1 
และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.968* ซ่ึงมี

ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.2 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างจะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
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ตารางท่ี  52: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 รวม 

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 0 0 1 0 0 1 15.047 0.448* 
(0.0) (0.0) (0.0) (1.1) (0.0) (0.0) (0.3) 

  
สปัดาห์ละ
คร้ัง 

20 56 51 55 36 15 233 
  

(69.0) (57.1) (50.0) (59.8) (62.1) (71.4) (58.3) 
  

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

8 35 47 32 22 6 150 
  

(27.6) (35.7) (46.1) (34.8) (37.9) (28.6) (37.5) 
  

เดือนละคร้ัง 
1 7 4 4 0 0 16 

  
(3.4) (7.1) (3.9) (4.3) (0.0) (0.0) (4.0) 

  
นอ้ยกวา่ 
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  52 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ
21-25 ปี อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 
69.0 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 57.1อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  
59.8 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 62.1 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  71.4 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.448* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.3 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างจะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี 53: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
สถานภาพ 

 
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

โสด สมรส 
หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม χ2   

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 1 0 0 1 3.450 0.751* 
(0.0) (0.8) (0.0) (0.0) (0.3) 

  
สปัดาห์ละคร้ัง 

146 81 6 0 233 
  

(56.6) (61.4) (60.0) (0.0) (58.3) 
  

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

101 45 4 0 150 
  

(39.1) (34.1) (40.0) (0.0) (37.5) 
  

 
เดือนละคร้ัง 
 

11 5 0 0 16 
  

(4.3) (3.8) (0.0) (0.0) (4.0) 
  

นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 
0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 53 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มสถานภาพโสด สมรส และหมา้ย/หยา่ร้าง มี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นกลุ่ม
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 56.6 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 61.4 และกลุ่มสถานภาพหมา้ย/
หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 60.0  
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.751* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.4 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ี

แตกต่างจะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีใน

การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีใน

การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี 54: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

ความถ่ี 
การศึกษา 

 
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา 
โท 

≥ปริญญา
เอก 

รวม χ2   

หลายคร้ังต่อ
สปัดาห์ 

0 0 1 0 0 1 7.498 0.823* 
(0.0) (0.0) (0.3) (0.0) (0.0) (0.3) 

  
สปัดาห์ละ
คร้ัง 

6 1 197 27 2 233 
  

(75.0) (50.0) (56.1) (73.0) (100.0) (58.3) 
  

เดือนละ  
1-2 คร้ัง 

2 1 137 10 0 150 
  

(25.0) (50.0) (39.0) (27.0) (0.0) (37.5) 
  

เดือนละคร้ัง 
0 0 16 0 0 16 

  
(0.0) (0.0) (4.6) (0.0) (0.0) (4.0) 

  
นอ้ยกวา่เดือน
ละคร้ัง 

0 0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 54   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 
โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นกลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 75.0 อนุปริญญา คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.1 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 73.0 ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ 
คิดเป็นร้อยละ 100.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.823* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.5 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะมี
หา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  55: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

อาชีพ 
  Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม χ2   

หลายคร้ัง 
ต่อสปัดาห์ 

0 0 1 0 1 3.352 0.049* 
(0.0) (0.0) (0.3) (0.0) (0.3) 

  
สปัดาห์ละ
คร้ัง 

5 26 192 9 232 
  

(71.4) (65.0) (57.3) (52.9) (58.1) 
  

เดือนละ  
1-2 คร้ัง 

2 14 127 7 150 
  

(28.6) (35.0) (37.9) (41.2) (37.6) 
  

เดือนละคร้ัง 
0 0 15 1 16 

  
(0.0) (0.0) (4.5) (5.9) (4.0) 

  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 55 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

อาชีพ 
  Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม χ2   

นอ้ยกวา่ 
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 55 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์
ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.1 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
71.4 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 65.0 กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 57.3 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 52.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.049* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.6 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือกไปต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
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ตารางท่ี  56: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

ความถ่ี 
 

รายได ้

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001 
-

30,000 

30,001 
- 

45,000 

45,001 
- 

60,000 

60,001 
- 

75,000 

75,001  
-

100,000 

> 
100,000 

รวม 

หลายคร้ังต่อ
สัปดาห์ 

0 0 1 0 0 0 0 1 31.06 0.028* 
(0.0) (0.0) (1.3) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.3) 

  
สัปดาห์ 
ละคร้ัง 

8 123 49 39 4 9 1 233 
  

(61.5) (50.2) (63.6) (86.7) (57.1) (81.8) (50.0) (58.3) 
 

 

เดือนละ 
1-2 คร้ัง 

5 109 24 6 3 2 1 150 

 
(38.5) (44.5) (31.2) (13.3) (42.9) (18.2) (50.0) (37.5) 

เดือนละคร้ัง 
0 13 3 0 0 0 0 16 

(0.0) (5.3) (3.9) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (4.0) 
นอ้ยกวา่
เดือนละคร้ัง 

0 0 0 0 0 0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
  

 
จากตารางท่ี  56    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 

15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท มี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ สปัดาห์ละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 58.3 โดยแบ่งเป็นโดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.5 กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.2 กลุ่ม 30,001 - 
45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 63.6 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 86.7 กลุ่ม 60,001 - 
75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.1 กลุ่ม 75,001-100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 81.8 และกลุ่มท่ีมีรายได้
มากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.028* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีใน
การเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างจะมีผูร่้วม
เดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  57: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้ 
 

ผูร่้วมเดิน 
เพศ 

χ2    
Asymp.Sig.  

(2-side) ชาย หญิง รวม 

เดินคนเดียว 
4 12 16 5.399 0.249* 

(5.6) (3.6) (4.0) 
  

คู่รัก 
30 171 201 

  
(42.3) (52.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

8 17 25 
  

(11.3) (5.2) (6.3) 
  

ครอบครัว 
4 14 18 

  
(5.6) (4.3) (4.5) 

  
เพื่อน 

25 115 140 
  

(35.2) (35.0) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 57 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่มาเดินกบัคูรั่ก มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 42.3 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
52.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.024* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ
ท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.2: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างจะมีผูร่้วม
เดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  58: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
 

ผูร่้วมเดิน 
อาย ุ

 
χ2    

Asymp.
Sig.  (2-

side) 
≤ 20  21-25  26-30  31-35  36-40 > 41  รวม 

เดินคน
เดียว 

1 4 4 3 4 0 16 11.045 0.945* 
(3.4) (4.1) (3.9) (3.3) (6.9) (0.0) (4.0) 

  
คู่รัก 

15 52 46 48 29 11 201 
  

(51.7) (53.1) (45.1) (52.2) (50.0) (52.4) (50.3) 
  

สามี/
ภรรยา 

1 7 5 5 5 2 25 
  

(3.4) (7.1) (4.9) (5.4) (8.6) (9.5) (6.3) 
  

ครอบครัว 
2 1 8 4 2 1 18 

  
(6.9) (1.0) (7.8) (4.3) (3.4) (4.8) (4.5) 

  
เพื่อน 

10 34 39 32 18 7 140 
  

(34.5) (34.7) (38.2) (34.8) (31.0) (33.3) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี  58  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด  คิด
เป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 51.7 อาย ุ21-25 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 53.1 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.1 อาย ุ31-35ปี  คิดเป็นร้อยละ 52.2 อาย ุ36-40 ปี 
คิดเป็นร้อยละ  50.0 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  52.4 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.945* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายมีุความสมัพนัธก์บัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ
ท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.3: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างจะมี

ผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมา

ใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมา

ใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี 59: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้ 

 

ผูร่้วมเดิน 
สถานภาพ 

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

โสด สมรส 
หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม 

เดินคนเดียว 
10 6 0 0 16 38.935 0.000* 

(3.9) (4.5) (0.0) (0.0) (4.0) 
  

คู่รัก 
139 56 6 0 201 

  
(53.9) (42.4) (60.0) (0.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

3 22 0 0 25 
  

(1.2) (16.7) (0.0) (0.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
13 4 1 0 18 

  
(5.0) (3.0) (10.0) (0.0) (4.5) 

  
เพื่อน 

93 44 3 0 140 
  

(36.0) (33.3) (30.0) (0.0) (35.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 59 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ
แยกกนัอยู ่ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น เป็นกลุ่มสถานภาพ
โสด คิดเป็นร้อยละ53.9 และ กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.4 และกลุ่มสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง 
คิดเป็นร้อยละ 60.0  

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้
บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.4: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือ

มาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือ

มาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  60: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้ 

ผูร่้วมเดิน 

การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥
ปริญญา
เอก 

รวม 

เดินคนเดียว 
1 1 12 2 0 16 38.94 0.000* 

(12.5) (50.0) (3.4) (5.4) (0.0) (4.0) 
  

คู่รัก 
4 0 180 16 1 201 

  
(50.0 (0.0) (51.3) (43.2) (50.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

0 0 20 5 0 25 
  

(0.0) (0.0) (5.7) (13.5) (0.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
0 0 17 1 0 18 

  
(0.0) (0.0) (4.8) (2.7) (0.0) (4.5) 

  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 60 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการ 
                               ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 60   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดย
แบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.0 อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 0.0 
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.3 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 43.2 และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษาไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมา
ใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.5: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะมีผู ้
ร่วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้

บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
 
 
 

ผูร่้วมเดิน 

การศึกษา 

  

≤ 
ปริญญา
ตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥
ปริญญา
เอก 

รวม 

เพื่อน 
3 1 122 13 1 140 

(37.5) (50.0) (34.8) (35.1) (50.0) (35.0) 
  



120 
 

ตารางท่ี  61: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้   

 

ผูร่้วมเดิน 

อาชีพ 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

เดิน 
คนเดียว 

0 2 12 2 16 9.272 0.679* 
(0.0) (5.0) (3.6) (11.8) (4.0) 

  
คู่รัก 

4 22 167 7 200 
  

(57.1) (55.0) (49.9) (41.2) (50.1) 
  

สามี/ภรรยา 
0 1 22 2 25 

  
(0.0) (2.5) (6.6) (11.8) (6.3) 

  
ครอบครัว 

0 1 15 2 18 
  

(0.0) (2.5) (4.5) (11.8) (4.5) 
  

เพื่อน 
3 14 119 4 140 

  
(42.9) (35.0) (35.5) (23.5) (35.1) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 61 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ ตอบวา่มาเดินกบัคู่รัก มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา คิดเป็นร้อย 57.1 กลุ่มพนกังาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 55.0 กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 49.9 และ
กลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 41.2 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.679* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใช้
บริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 3.6: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
จะมีผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือ

มาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือ

มาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี  62: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี 
 หา้งสรรพสินคา้ 

 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี  62    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 

15,000 กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่มาเดิน
กบัคู่รัก มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 50.3 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.8 
กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.0 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ70.1 กลุ่ม 

ผูร่้วมเดิน 

รายได ้
 Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤  
15,000 

15,001 
-

30,000 

30,001 
- 

45,000 

45,001 
- 

60,000 

60,001 
- 

75,000 

75,001 
-

100,000 

> 
100,000 

รวม χ2    

เดินคนเดียว 
1 9 3 0 1 2 0 16 94.27 0.000* 

(7.7) (3.7) (3.9) (0.0) (14.3) (18.2) (0.0) (4.0) 
  

คู่รัก 
4 98 54 40 1 4 0 201 

  
(30.8) (40.0) (70.1) (88.9) (14.3) (36.4) (0.0) (50.3) 

  
สามี/ภรรยา 

1 13 6 1 2 1 1 25 
  

(7.7) (5.3) (7.8) (2.2) (28.6) (9.1) (50.0) (6.3) 
  

ครอบครัว 
0 12 3 1 0 1 1 18 

  
(0.0) (4.9) (3.9) (2.2) (0.0) (9.1) (50.0) (4.5) 

  
เพื่อน 

7 113 11 3 3 3 0 140 
  

(53.8) (46.1) (14.3) (6.7) (42.9) (27.3) (0.0) (35.0) 
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45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 88.9 และกลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ14.3 กลุ่ม 
75,001 - 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วม
เดินเม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 4   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา                            
อาชีพ  และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างจะมีจะมี
เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  63: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

เหตุผล 
 

เพศ 
χ2        

Asymp. 
Sig.   

(2-side) 
ชาย หญิง รวม 

เลือกซ้ือสินคา้ 
39 179 218 19.539 0.000* 

(54.9) (54.4) (54.5) 
  

รับประทานอาหาร 
23 138 161 

  
(32.4) (41.9) (40.3) 

  
ชมภาพยนตร์ 

3 10 13 
  

(4.2) (3.0) (3.3) 
  

พบปะสังสรรค ์
6 2 8 

  
(8.5) (0.6) (2.0) 

  
อ่ืนๆ 

0 0 0 
  

(0.0) (0.0) (0.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี 63 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5 โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อย
ละ 54.9 และเพศหญิง ร้อยละ 54.4 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศมีความสมัพนัธก์บัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.2: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างจะมีเหตุผล
ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  64: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้  
 

เหตุผล 
 

อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig.  
(2-side) 

≤ 20  21-25 26-30 31-35 36-40 > 41  รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

11 60 50 58 30 9 218 23.399 0.076* 
(37.9) (61.2) (49.0) (63.0) (51.7) (42.9) (54.5) 

  
รับประทาน
อาหาร 

13 37 44 30 25 12 161 
  

(44.8) (37.8) (43.1) (32.6) (43.1) (57.1) (40.3) 
  

ชมภาพยนตร์ 
3 0 6 2 2 0 13 

  
(10.3) (0.0) (5.9) (2.2) (3.4) (0.0) (3.3) 

  
พบปะ
สังสรรค ์

2 1 2 2 1 0 8 
  

(6.9) (1.0) (2.0) (2.2) (1.7) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี  64 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5 โดยแบ่งเป็น กลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 37.9 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.2 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 49.0 
อาย ุ31-35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  63.0 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.7 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็น
ร้อยละ  42.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.076* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.3: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างจะมี
จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี 65: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้  
 

เหตุผล 
 

สถานภาพ 

χ2   
Asymp.Sig.  

(2-side) โสด สมรส 
หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนั
อยู ่

รวม 

เลือกซ้ือสินคา้ 
143 71 4 0 218 6.543 0.365* 

(55.4) (53.8) (40.0) (0.0) (54.5) 
  

รับประทานอาหาร 
97 58 6 0 161 

  
(37.6) (43.9) (60.0) (0.0) (40.3) 

  
ชมภาพยนตร์ 

11 2 0 0 13 
  

(4.3) (1.5) (0.0) (0.0) (3.3) 
  

พบปะสงัสรรค ์
7 1 0 0 8 

  
(2.7) (0.8) (0.0) (0.0) (2.0) 

  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 65 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ 
 หา้งสรรพสินคา้  

 

เหตุผล 
 

สถานภาพ 

χ2   
Asymp.Sig.  

(2-side) โสด สมรส 
หมา้ย/ 
หยา่ร้าง 

แยกกนั
อยู ่

รวม 

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
 

จากตารางท่ี 65 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ
แยกกนัอยู ่ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 
54.5 โดยแบ่งเป็น กลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 55.4 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 53.8 และ
กลุ่มสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 40.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.365* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.4: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างจะมี
จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี 66: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 

เหตุผล 

การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 66 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

 
จากตารางท่ี 66  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ปริญญาโท และปริญญาเอกหรือสูงกวา่ ตอบวา่ เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ 
เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ12.5 
อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 50.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 55.3 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 59.5 และ
ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 0.0  

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.5: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะมีจะมี
เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

 
 

เหตุผล 

การศึกษา 

χ2   
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 
ปริญญา
ตรี 

อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

≥ ปริญญา
เอก 

รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

1 1 194 22 0 218 40.91 0.000* 
(12.5) (50.0) (55.3) (59.5) (0.0) (54.5) 

  
รับประทาน
อาหาร 

3 1 142 13 2 161 
  

(37.5) (50.0) (40.5) (35.1) (100.0) (40.3) 
  

ชม
ภาพยนตร์ 

2 0 9 2 0 13 
  

(25.0) (0.0) (2.6) (5.4) (0.0) (3.3) 
  

พบปะ
สงัสรรค ์

2 0 6 0 0 8 
  

(25.0) (0.0) (1.7) (0.0) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  67: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัท่านเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ 
 

เหตุผล 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

1 23 183 11 218 44.482 0.000* 
(14.3) (57.5) (54.6) (64.7) (54.6) 

  
รับประทาน
อาหาร 

2 15 138 5 160 
  

(28.6) (37.5) (41.2) (29.4) (40.1) 
  

ชม
ภาพยนตร์ 

2 2 8 1 13 
  

(28.6) (5.0) (2.4) (5.9) (3.3) 
  

พบปะ
สงัสรรค ์

2 0 6 0 8 
  

(28.6) (0.0) (1.8) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 67 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา พนกังาน

บริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของธุรกิจ ตอบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.6 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 14.3 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 57.5 กลุ่มขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 54.6 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 64.7 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 4.6: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  68: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ 
 หา้งสรรพสินคา้ 

 

เหตุผล 

รายได ้

χ2    
Asymp. 

Sig. 
(2-side) 

≤ 
15,000 

15,001   
-   

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001 
-  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001 
- 

100,000 

> 
100,000 

รวม 

เลือกซ้ือ
สินคา้ 

6 167 28 8 2 7 0 218 1.121 0.000* 
(46.2) (68.2) (36.4) (17.8) (28.6) (63.6) (0.0) (54.5) 

  
รับประท
านอาหาร 

2 67 47 37 4 2 2 161 
  

(15.4) (27.3) (61.0) (82.2) (57.1) (18.2) (100.0) (40.3) 
  

ชม
ภาพยนต
ร์ 

3 6 1 0 1 2 0 13 
  

(23.1) (2.4) (1.3) (0.0) (14.3) (18.2) (0.0) (3.3) 
  

พบปะ
สังสรรค ์

2 5 1 0 0 0 0 8 
  

(15.4) (2.0) (1.3) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (2.0) 
  

อ่ืนๆ 
0 0 0 0 0 0 0 0 

  
(0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี  68 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 บาท กลุ่ม 15,001-30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท และ
กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาทกลุ่ม 75,001-100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่
เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 54.5โดยแบ่งเป็น 
กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.2 กลุ่ม 15,001 - 30,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 68.2 กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.4 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 17.8 กลุ่ม 60,001 - 75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.6   กลุ่ม 75,001 - 100,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 63.6 และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผล
ท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 5   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างจะเลือก
แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี  69: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
เพศ 

χ2     
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

ชาย หญิง รวม 

ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
24 106 130 2.785 0.594* 

(33.8) (32.2) (32.5) 

เส้ือผา้ชาย/หญิง 
9 26 35 

(12.7) (7.9) (8.8) 

ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี  69 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
เพศ 

  

ชาย หญิง รวม 

เคร่ืองสาํอาง 
4 32 36 

(5.6) (9.7) (9.0) 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - 
- - - 

เคร่ืองเขียน 
- - - 

  
- - - 

  
ของเดก็เล่น 

- - - 
  

- - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - 

  
- - - 

  
ฝ่ังพลาซ่า 

28 139 167 
  

(39.4) (42.2) (41.8) 
  

อ่ืนๆ 
6 26 32 

  
(8.5) (7.9) (8.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 69 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายและเพศหญิง ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 39.4 และ
เพศหญิง ร้อยละ 42.2 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.594*  
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะ 
เดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.2: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างจะเลือก
แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี  70: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
อาย ุ

χ2    
Asymp. 

Sig.   
(2-side) 

≤ 20  21-25  26-30  31-35  36-40  > 41 รวม 

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

6 32 36 33 18 5 130 43.043 0.026* 
(20.7) (32.7) (35.3) (35.9) (31.0) (23.8) (32.5) 

  
เส้ือผา้ชาย/หญิง 

2 12 7 10 2 2 35 
  

(6.9) (12.2) (6.9) (10.9) (3.4) (9.5) (8.8) 
  

เคร่ืองสาํอาง 
3 10 7 10 3 3 36 

  
(10.3) (10.2) (6.9) (10.9) (5.2) (14.3) (9.0) 

  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า - 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
-   

เคร่ืองเขียน 
- - - - - - - 

  
- - - - - - - 

  
 
ของเดก็เล่น 
 

- - - - - - - 
  

- - - - - - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - - - 

  
- - - - - - - 

  
ฝ่ังพลาซ่า 

10 33 47 37 31 9 167 
  

(34.5) (33.7) (46.1) (40.2) (53.4) (42.9) (41.8) 
  

อ่ืนๆ 8 11 5 2 4 2 32 
  

 
(27.6) (11.2) (4.9) (2.2) (6.9) (9.5) (8.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี  70  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  อาย ุ21-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี  อาย ุ31-35 ปี  อาย ุ36-40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป  ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
สินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็นกลุ่มอายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  คิด
เป็นร้อยละ 34.5 อาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.7 อาย ุ26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.1 อาย ุ31-35 ปี  
คิดเป็นร้อยละ 40.2 อาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ  53.4 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ  42.9 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.226* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือก
ซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.3: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั
จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะ

เดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะ

เดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 

ตารางท่ี 71: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
สถานภาพ 

 Asymp.Sig.  
(2-side) โสด สมรส 

หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม χ2   

ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
87 41 2 - 130 3.230 0.919* 

(33.7) (31.1) (20.0) - (32.5) 
  

เส้ือผา้ชาย/หญิง 
22 12 1 - 35 

  
(8.5) (9.1) (10.0) - (8.8) 

  
เคร่ืองสาํอาง 

21 14 1 - 36 
  

(8.1) (10.6) (10.0) - (9.0) 
  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - - - 

  
- - - - - 

   

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 71 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 
สถานภาพ 

 Asymp.Sig.  
(2-side) โสด สมรส 

หมา้ย/
หยา่ร้าง 

แยกกนัอยู ่ รวม χ2   

เคร่ืองเขียน 
- - - - - 

  
- - - - - 

  
ของเดก็เล่น 

- - - - - 
  

- - - - - 
  

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - 

  
- - - - - 

  
ฝ่ังพลาซ่า 

108 53 6 - 167 
  

(41.9) (40.2) (60.0) - (41.8) 
  

อ่ืนๆ 
20 12 0 - 32 

  
(7.8) (9.1) (0.0) - (8.0) 

  
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 71 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มสถานภาพโสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง และ

แยกกนัอยู ่ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดย
แบ่งเป็น กลุ่มสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 41.9 กลุ่มสถานภาพสมรส ร้อยละ 40.2 และกลุ่ม
สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 60.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.919* ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.4: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างจะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ี

มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 



134 
 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ี
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี 72: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 

 

แผนก 
การศึกษา 

 
Asymp. 

Sig.  
(2-side) 

≤  
ปริญญาตรี 

อนุ 
ปริญญา 

ปริญญาตรี 
ปริญญา 
โท 

≥  
ปริญญาเอก 

รวม χ2    

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

0 0 121 9 0 130 61.8 0.000* 
(0.0) (0.0) (34.5) (24.3) (0.0) (32.5) 

  
เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

1 2 28 4 0 35 
  

(12.5) (100.0) (8.0) (10.8) (0.0) (8.8) 
  

เคร่ืองสาํอาง 
0 0 31 4 1 36 

  
(0.0) (0.0) (8.8) (10.8) (50.0) (9.0) 

  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

- - - - - - 
  

- - - - - - 
  

 
เคร่ืองเขียน 
 

- - - - - - 
  

- - - - - - 
  

ของเดก็เล่น 
- - - - - - 

  
- - - - - - 

  
เคร่ืองกีฬา 

- - - - - - 
  

- - - - - - 
  

ฝ่ังพลาซ่า 
2 0 147 17 1 167 

  
(25.0) (0.0) (41.9) (45.9) (50.0) (41.8) 

  
อ่ืนๆ 

5 0 24 3 0 32 
  

(62.5) (0.0) (6.8) (8.1) (0.0) (8.0) 
  

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 

 
จากตารางท่ี 72   พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ปริญญาโท ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า 
คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็น กลุ่มการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 25.0 อนุปริญญา 
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คิดเป็นร้อยละ 0.0 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 41.9 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 45.9 และปริญญาเอก
หรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั    0.000* ซ่ึง
มีค่านอ้ยกวา่คา่นยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.5: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะเลือก
แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี 73: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 
Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ 

0 9 114 7 130 33.991 0.001* 
(0.0) (22.5) (34.0) (41.2) (32.6) 

เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

1 3 30 1 35 
(14.3) (7.5) (9.0) (5.9) (8.8) 

เคร่ืองสาํอาง 
0 2 33 1 36 

(0.0) (5.0) (9.9) (5.9) (9.0) 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- - - - - 
- - - - - 

 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 73 (ต่อ): การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
 

แผนก 

อาชีพ 

χ2    
Asymp. 
Sig.   
(2-side) 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของ
กิจการ 

รวม 

เคร่ืองเขียน 
- - - - - 
- - - - - 

ของเดก็เล่น 
- - - - - 
- - - - - 

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - 
- - - - - 

ฝ่ังพลาซ่า 
2 25 132 7 166 

(28.6) (62.5) (39.4) (41.2) (41.6) 

อ่ืนๆ 
4 1 26 1 32 

(57.1) (2.5) (7.8) (5.9) (8.0) 
ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
 

จากตารางท่ี 73 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา  
พนกังานบริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการ ตอบวา่แผนกท่ีมกัจะ
เดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.6 โดยแบ่งเป็น โดยแบ่งเป็น กลุ่ม
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28.6 กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.5 กลุ่ม
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 39.4 และกลุ่มเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 41.2 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.001* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ อาชีพไม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานการวิจยัท่ี 5.6: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดท่ี้ 
แตกต่างกนัจะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดท่ี้แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดท่ี้แตกต่างกนั จะเลือกแผนกท่ีมกัจะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี  74: การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ 

 

แผนก 
 

รายได ้
Asymp. 
Sig.   
(2-side) 

≤ 
15,000 

 

15,001 
- 

30,000 

30,001  
-  

45,000 

45,001 
 -  

60,000 

60,001  
-  

75,000 

75,001    
- 

100,000   

> 
100,000 

 
รวม 

 
χ2    

ซุปเปอร์  
มาร์เกต็ 

2 104 16 2 3 3 - 130 3.238 0.000* 
(15.4) (42.4) (20.8) (4.4) (42.9) (27.3)     - (32.5) 

เส้ือผา้ชาย/
หญิง 

3 22 6 1 0 3 - 35 
(23.1) (9.0) (7.8) (2.2) (0.0) (27.3) - (8.8) 

เคร่ือง 
สาํอาง 

0 1 - 34 0 1 - 36 
(0.0) (0.4) - (75.6) (0.0) (9.1) - (9.0) 

เคร่ืองใช ้
ไฟฟ้า 

- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

เคร่ืองเขียน 
- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

ของเดก็ 
เล่น 

- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

เคร่ืองกีฬา 
- - - - - - - - 
- - - - - - - - 

ฝ่ังพลาซ่า 
4 96 52 6 4 4 1 167 

(30.8) (39.2) (67.5) (13.3) (57.1) (36.4) (50.0) (41.8) 

อ่ืนๆ 
4 22 3 2 0 0 1 32 

(30.8) (9.0) (3.9) (4.4) (0.0) (0.0) (50.0) (8.0) 

ท่ีระดบันยัสาํคญั *p<0.05 
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จากตารางท่ี  74    พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 บาท กลุ่ม 15,001 - 30,000 บาท กลุ่ม 30,001 - 45,000 บาท กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท กลุ่ม 
60,001 - 75,000 บาท กลุ่ม 75,001   -  100,000 บาท และกลุ่มมากกวา่ 100,000 บาท ตอบวา่แผนกท่ี
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ฝ่ังพลาซ่า คิดเป็นร้อยละ 41.8 โดยแบ่งเป็น กลุ่มนอ้ยกวา่ 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.8 กลุ่ม 15,001 -30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.2 กลุ่ม 30,001 - 
45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 67.5 กลุ่ม 45,001 - 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ13.3 กลุ่ม 60,001 - 
75,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.1 กลุ่ม 75,001-100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ36.4 และกลุ่มมากกวา่ 
100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.0 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square พบวา่ไดค้่านยัสาํคญั 0.000* ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัท่ีกาํหนดคือ 0.05 แสดงวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ี
มกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 6   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 6.1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมี
การเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 75: การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับขา่วสาร 
    ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 
 

เพศ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 75 (ต่อ): การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสาร 
             ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
 

เพศ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ชาย 
Mean 23.3773 
SD. 5.80073 

หญิง 
Mean 5.40116 
SD. 0.29778 

t-value 0.035 
Sig (2-tailed) 0.852 

 
 จากตารางท่ี 75 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ค่า Sig (2-tailed) = 0.852 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีเพศต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 6.2  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมี
การเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 76: การเปรียบเทียบอายขุองกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับขา่วสารผา่นส่ือต่างๆ 
    ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 
 

อาย ุ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 76 (ต่อ): การเปรียบเทียบอายขุองกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 
             ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
 

อาย ุ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

≤ 20 
Mean 18.9770 
SD. 3.51625 

21-25 
Mean 19.0289 
SD. 3.39653 

26-30 
Mean 18.6577 
SD. 3.23236 

31-35 
Mean 19.2491 
SD. 3.38568 

36-40 
Mean 19.7557 
SD. 3.52480 

> 41 
Mean 18.5317 
SD. 3.32734 

F-test 0.948 
Sig. o.450 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 76 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.450 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีอายตุ่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

เพื่อใหท้ราบความแตกต่างของระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนและอาย ุโดยทาํการทดสอบวา่อายขุองกลุ่มตวัอยา่งคู่ไหนท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนับา้ง เฉพาะดา้นท่ีทดสอบแลว้พบความแตกต่าง
ระหวา่งอาย ุโดยทาํการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีการ
ทดสอบของ LSD Test  
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ตาราง 77: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
   ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างๆ กนั 
  เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

อาย ุ(ปี) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 

≤ 20 .05190 -.31933 .27208 .77874 -.44527 

21-25 -.05190 -.37123 .22018 .72684 -.49717 

26-30 .31933 .37123 .59141 1.09807* -.12593 

31-35 -.27208 -.22018 -.59141 .50665 -.71735 

36-40 -.77874 -.72684 -1.09807* -.50665 -1.22400 

> 41 .44527 .49717 .12593 .71735 1.22400 

*p<0.05 
      

 
 จากตารางท่ี 77 พบวา่ มีคู่ท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน

ในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัน้ี  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้

พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ36-40 ปี 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ36-40 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้

พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี 
สมมติฐานการวจิยัท่ี 6.3: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั 

จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสาร

ผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสาร

ผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 78: การเปรียบเทียบสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 
    ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 

สถานภาพ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

โสด 
Mean 18.8107 
SD. 3.40105 

สมรส 
Mean 18.8107 
SD. 3.26867 

หมา้ย/หยา่ร้าง 
Mean 18.8107 
SD. 3.79372 

F-test 1.998 
Sig. 0.137 

*p<0.05 
 
 จากตารางท่ี 78 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ค่า Sig (2-tailed) = 0.137 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีสถานภาพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

สมมติฐานการวิจยัท่ี 6.4: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับ

สารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับ

สารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 79: การเปรียบเทียบระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือ 
          ต่างๆของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 

ระดบัการศึกษา สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

< ปริญญาตรี 
Mean 15.7500 
SD. 3.63460 

อนุปริญญา 
Mean 21.1250 
SD. 8.54421 

ปริญญาตรี 
Mean 19.0541 
SD. 3.28620 

ปริญญาโท 
Mean 19.6396 
SD. 3.68169 

≥ ปริญญาเอก 
Mean 20.6250 
SD. 0.76603 

  
F-test 2.528 
Sig. 0.040 

*p<0.05 
 

 จากตารางท่ี 79 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
ค่า Sig (2-tailed) = 0.040 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ในระดบัท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตาราง 80: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
  ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างๆ กนั 
  เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

ระดบัการศึกษา 
ตํ่ากวา่ 

ปริญญาตรี 
อนุปริญญา ปริญญาตรี ปริญญาโท 

ปริญญาเอก 
หรือสูงกวา่ 

< ปริญญาตรี 
 

5.37500* 3.30413* 3.88964* 4.87500 

อนุปริญญา -5.37500* 
 

-2.07087 -1.48536 -.50000 

ปริญญาตรี -3.30413* 2.07087 
 

.58551 1.57087 

ปริญญาโท -3.88964* 1.48536 -.58551 
 

.98536 

≥ ปริญญาเอก -4.87500 .50000 -1.57087 -.98536 
 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 80 พบวา่ มีคู่ท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัน้ี  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา 
ปริญญาตรี และ ปริญญาโท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 6.5: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมี
การเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
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H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 81: การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 
     ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 

อาชีพ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
Mean 14.8333 
SD. 2.75126 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

Mean 19.7208 
SD. 3.34935 

พนกังานบริษทั 
Mean 18.9841 
SD. 3.30919 

เจา้ของกิจการ 
Mean 20.6863 
SD. 3.67536 

F-test 5.724 
Sig. 0.001 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 81 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีอาชีพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตาราง 82: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
  ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างๆ กนั 
  เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 
 

อาชีพ 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั เจา้ของกิจการ 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา  

4.88750* 4.15075* 5.85294* 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

-4.88750* 
 

-.73675 .96544 

พนกังานบริษทั -4.15075* .73675 
 

1.70219* 
เจา้ของกิจการ -5.85294* -.96544 -1.70219* 

 
*p<0.05 

    
 

จากตารางท่ี 82 พบวา่ มีคู่ท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัน้ี  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทั และ เจา้ของกิจการ 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา และ 
เจา้ของกิจการ 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 6.6: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
กนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
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สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับ

สารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีการเปิดรับ

สารผา่นส่ือของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 83: การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือ 
     ต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

 

รายได ้ สถิติ 
ระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

≤ 15,000 
Mean 16.4359 

SD. 3.77801 

5,001-30,000 
Mean 19.1935 
SD. 3.34588 

30,001-45,000 
Mean 18.9578 
SD. 3.01360 

45,001-60,000 
Mean 19.1148 
SD. 3.34738 

60,001-75,000 
Mean 18.9762 
SD. 3.22595 

75,001-100,000 
Mean 19.2652 
SD. 5.15197 

>100,000 
Mean 21.7083 
SD. 4.89082 

F-test 1.614 
Sig. 0.142 

*p<0.05 
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จากตารางท่ี 83 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.142 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีระดบัรายไดต่้างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตาราง 84: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
  ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างๆ กนั 
  เป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

รายได ้
≤  

15,000 

15,001  
- 

30,000 

30,001 
- 

45,000 

45,001 
- 

60,000 

60,001 
- 

75,000 

75,001 
- 

100,000 

> 
100,000 

≤ 15,000 
 

2.75764* 2.52189* 2.67892* 2.54029 2.82925* 5.27244* 
15,001 

- 
30,000 

-2.75764* 
 

-.23575 -.07872 -.21735 .07161 2.51480 

30,001 
- 

45,000 
-2.52189* .23575 

 
.15702 .01840 .30736 2.75054 

45,001 
- 

60,000 
-2.67892* .07872 -.15702 

 
-.13862 .15034 2.59352 

60,001 
- 

75,000 
-2.54029 .21735 -.01840 .13862 

 
.28896 2.73214 

75,001 
- 

100,000 
-2.82925* -.07161 -.30736 -.15034 -.28896 

 
2.44318 

> 100,000 -5.27244* -2.51480 -2.75054 -2.59352 -2.73214 -2.44318 
 

*p<0.05 
       

 
จากตารางท่ี 84 พบวา่ มีคู่ท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนใน

ระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัน้ี  
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 15, 000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้15,001-30,000 บาท กลุ่ม 
30,001-45,000 บาท กลุ่ม 45,001-60,000 บาท กลุ่ม 60,001-75,000 บาท กลุ่ม 75,001-100,000 บาท 
และกลุ่มท่ีมากกวา่ 100,000 บาท  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้15,001-30,000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั  
15,000 บาท  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้30,001-45,000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้45,001-60,000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ หรือเท่ากบั  
15,000 บาท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้75,001-100,000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 
15,000บาท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 100,000 บาท มีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ หรือเท่ากบั  
15,000 บาท 

สมมติฐานท่ี 7 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั  
จะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
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H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามเพศที่แตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 85: การเปรียบเทียบเพศของกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
    เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

เพศ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ชาย 
Mean 23.3773 
SD. 5.80073 

หญิง 
Mean 23.2436 
SD. 5.40116 

t-value 0.035 
Sig (2-tailed) 0.852 

    
จากตารางท่ี 85 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 

Sig (2-tailed) = 0.852 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงไม่ยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีเพศต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.2: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะ
ไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
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H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 86: การเปรียบเทียบอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
     เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

อาย ุ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

≤ 20 
Mean 24.9113 
SD. 5.38187 

21-25 
Mean 22.7507 
SD. 5.51038 

26-30 
Mean 22.0357 
SD. 4.95465 

31-35 
Mean 23.8564 
SD. 5.50088 

36-40 
Mean 24.4286 
SD. 5.72991 

> 41 
Mean 23.6020 
SD. 5.88424 

F-test 2.535 
Sig. 0.028 

*p<0.05 
  

จากตารางท่ี 86 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายตุ่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 87: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง 
     บูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 
      อายตุ่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

อาย ุ(ปี) ≤ 20 21-25 26-30 31-35 36-40 > 41 

≤ 20 -2.16060 -2.87562* -1.05496 -.48276 -1.30929 

21-25 2.16060 -2.87562* 1.10564 1.67784 .85131 

26-30 2.87562* .71501 1.82065* 2.39286* 1.56633 

31-35 1.05496 -1.10564 -1.82065* .57220 -.25433 

36-40 .48276 -1.67784 -2.39286* -.57220 -.82653 

> 41 1.30929 -.85131 -2.39286* .25433 .82653 

*p<0.05 
      

 
จากตารางท่ี 87 พบวา่ มีคู่ท่ีมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนใน

ระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัน้ี  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา

กอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี กลุ่มท่ีมีอาย ุ21-25 ปี กลุ่ม
ท่ีมีอาย ุ31-35 ปี กลุ่มท่ีมีอาย ุ36-40 ปี และกลุ่มท่ีมีอายมุากกวา่ 41 ปีข้ึนไป  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ31-35 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ36-40 ปี มีการเปิดเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนในระดบัท่ีแตกต่างกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ26-30 ปี 
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สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.3: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั 
จะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ใน
ระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามสถานภาพที่แตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีแตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 88: การเปรียบเทียบสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสาร 
     การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

สถานภาพ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

โสด 
Mean 23.1290 
SD. 5.47836 

สมรส 
Mean 23.7538 
SD. 5.30758 

หมา้ย/หยา่ร้าง 
Mean 20.4143 
SD. 6.69931 

F-test 1.977 
Sig. 0.140 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 88 พบวา่ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.140 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
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สถานภาพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคพ้ารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

จะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั  

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพล

จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพล
จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 89: การเปรียบเทียบระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสาร 
    การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
 

ระดบัการศึกษา สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

< ปริญญาตรี 
Mean 24.7321 
SD. 7.01339 

อนุปริญญา 
Mean 18.6786 
SD. 2.17183 

ปริญญาตรี 
Mean 23.1868 
SD. 5.44171 

ปริญญาโท 
Mean 24.1293 
SD. 5.45443 

≥ ปริญญาเอก 
Mean 20.1786 
SD. 5.70736 
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ตารางท่ี 89 (ต่อ): การเปรียบเทียบระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือ   
                            ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ          
                            สินคา้ 
 

ระดบัการศึกษา สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ
ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

F-test 0.904 
Sig. 0.462 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 89 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.462 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระดบัการศึกษาต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 90: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง 

    บูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี    
      ระดบัการศึกษาต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

ระดบัการศึกษา 
<  

ปริญญาตรี 
อนุปริญญา ปริญญาตรี ปริญญาโท 

≥  
ปริญญาเอก 

< ปริญญาตรี 
 

4.55357 -1.54533 -.60280 -4.55357 

อนุปริญญา 6.05357 
 

4.50824 5.45077 1.50000 

ปริญญาตรี 1.54533 -4.50824 
 

.94253 -3.00824 

ปริญญาโท .60280 -5.45077 -.94253 
 

-3.95077 

≥ ปริญญาเอก 4.55357 -1.50000 3.00824 3.95077 
 

*p<0.05 
 



156 
 

จากตารางท่ี 90 พบวา่ ไม่มีคูข่องกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัใดๆ ท่ีมีการ
เปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติ  

สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.5: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะไดรั้บ
อิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลจาก

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างจะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 91: การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
    เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
 
 

อาชีพ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

Mean 25.5306 
SD. 7.17183 

ขา้ราชการ/      
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

Mean 23.2714 
SD. 5.34976 

พนกังานบริษทั 
Mean 23.2160 
SD. 5.37484 

เจา้ของกิจการ 
Mean 22.6303 
SD. 6.43845 
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ตารางท่ี 91 (ต่อ): การเปรียบเทียบอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง กบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือ                 
                           ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการ 
                           ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

อาชีพ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
F-test 0.486 
Sig. 0.693 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 91 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.0693 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อาชีพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 92: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง 
    บูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 
    อาชีพต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 
 

อาชีพ 
นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เจา้ของกิจการ 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา  

-2.25918 -2.31462 -2.90036 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

2.25918 
 

-.05544 -.64118 

พนกังานบริษทั 2.31462 .05544 
 

-.58574 
เจา้ของกิจการ 2.90036 .64118 .58574 

 
*p<0.05 
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จากตารางท่ี 92 พบวา่ ไม่มีคูข่องกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัใดๆ ท่ีมีการเปิดรับสาร

ผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  
สมมติฐานการวิจยัท่ี 7.6: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง

กนั จะไดรั้บอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพล

จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพล
จากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 93: การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสาร 
    การตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

รายได ้ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

≤ 15,000 
Mean 23.8132 
SD. 7.14961 

5,001-30,000 
Mean 23.3930 
SD. 5.27687 

30,001-45,000 
Mean 23.1623 
SD. 5.56452 

45,001-60,000 
Mean 23.3667 
SD. 5.68196 

60,001-75,000 
Mean 20.3469 
SD. 3.57391 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 93 (ต่อ): การเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งกบัระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือ  
                           ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ 
                           สินคา้ 
 

รายได ้ สถิติ 
ระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

75,001-100,000 
Mean 23.1104 
SD. 7.18384 

>100,000 
Mean 17.2143 
SD. 2.92944 

F-test 0.791 
Sig. 0.577 

*p<0.05 
 

จากตารางท่ี 93 พบวา่ ระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ค่า 
Sig (2-tailed) = 0.577 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ดงันั้นจึงยอมรับ H0 นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระดบัรายไดต่้างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 94: การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิง 
    บูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 
                   รายไดต่้อเดือนต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

รายได ้
≤ 

15,000 

15,001     
- 

30,000 

30,001 
- 

45,000 

45,001 
- 

60,000 

60,001 
- 

75,000 

75,001      
- 

100,000 

> 
100,000 

≤ 15,000 
 

-.42018 -.65085 -.44652 -3.46625 -.70280 -6.59890 
15,001-30,000 
 

.42018 
 

-.23067 -.02634 -3.04606 -.28261 -6.17872 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 94(ต่อ): การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบระดบัอิทธิพลจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
 เชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างๆ กนัเป็นรายคู่โดยวิธีผลต่างนยัสาํคญั (LSD) 

 

รายได ้
≤ 

15,000 

15,001     
- 

30,000 

30,001 
- 

45,000 

45,001 
- 

60,000 

60,001 
- 

75,000 

75,001      
- 

100,000 

> 
100,000 

30,001-45,000 
 

.65085 .23067 
 

.20433 -2.81540 -.05195 -5.94805 

45,001-60,000 
 

.44652 .02634 -.20433 
 

-3.01973 -.25628 -6.15238 

60,001-75,000 
 

3.46625 3.04606 2.81540 3.01973 
 

2.76345 -3.13265 

75,001-100,000 
 

.70280 .28261 .05195 .25628 -2.76345 
 

-5.89610 

>100,000 
 

6.59890 6.17872 5.94805 6.15238 3.13265 5.89610 
 

*p<0.05 
       

 
จากตารางที่ 94 พบว่า ไม่มีคู่ของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีรายได ้ท่ีแตกต่างกนัใดๆ ท่ีมีการเปิดรับ

สารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  



บทท่ี 5 
สรุปและอภิปรายผล 

จากผลการศึกษาเร่ือง “ศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยักาํหนดวตัถุประสงคก์ารศึกษา ดงัน้ี  

วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
2. เพื่อศึกษาถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 
3. เพื่อศึกษาถึงระดบัอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4. เพื่อเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่าง ๆ ของ

หา้งสรรพสินคา้พารากอน 
5. เพื่อเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนักบัการไดรั้บอิทธิพลจากการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

รูปแบบการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวิจยัเชิงสาํรวจ 
(Survey Research Method) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจยัคือ กลุ่มตวัอยา่งทั้งเพศหญิง และเพศชาย 
อายตุั้งแต่ 18-60 ปี ข้ึนไป อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือสาํหรับการวจิยัการเลือกกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่
อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยวธีิการสุ่มตามสะดวก (Convenience 
Sampling) เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน จากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาวิเคราะห์และ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรดแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Packages for the Social Sciences) ใน
การวิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) แสดงแบบตารางแบบร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ระดบัการ
เปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง อีกทั้งยงัมีการวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชก้ารวิเคราะห์ความ
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แปรปรวนทางเดียว หรือหน่ึงองคป์ระกอบ (The one-factor analysis of variance หรือ One-way 
ANOVA) เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบั ระดบัอิทธิพลของการ
ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง และเม่ือพบความแตกต่างจะทดสอบคู่ท่ีแตกต่างกนัดว้ย Multiple 
comparison (LSD)  

แบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถาม 4 ส่วน ดงัน้ี  
1. คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  
2. คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
3. คาํถามเก่ียวกบัการวดัระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
4. คาํถามเก่ียวกบัการวดัระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ในการศึกษาเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารา

กอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” แสดงผล
การศึกษาไว ้ดงัน้ี  

 
สรุปผลการศึกษา 
สรุปลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
          กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมาใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้จาํแนกตามเพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระหวา่ง 26 –30 ปี ส่วน
ใหญ่มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนเท่ากบั 15,001 – 30,000 บาท 

สรุปขอ้มูลพฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
          จากการศึกษาส่วนท่ี 2 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เดินท่ีหา้งดอะมอลลเ์ป็น
ประจาํ มีความถ่ีในการเดินซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ เฉล่ียสปัดาห์ละคร้ัง ส่วนใหญ่มาเดินกบัคูรั่ก 
และมาเดินเลือกซ้ือสินคา้เป็นส่วนใหญ่ และมกัจะเดินในฝ่ังพลาซ่า  

สรุปผลการวดัระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 
          ในการศึกษาเร่ืองระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ผลการวิจยัสามารถสรุปไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บข่าวสารผา่นส่ืออยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด โดยการ
เปิดรับผา่นส่ือใบแทรกในส่ือต่างๆ มากท่ีสุด  
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สรุปผลการวดัระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
          จากการศึกษาเร่ืองระดบัอิทธิพลของการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งผลการวิจยัสมารถสรุปไดว้า่ 
การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งในระดบันอ้ย และไดรั้บอิทธิพลจากการใชเ้คร่ือมือส่ือสาร
ทางการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการจดั
กิจกรรมพิเศษ เช่น คอนเสิร์ต รายการบนัเทิง การประกวด แข่งขนั การแจกตวัอยา่ง ใหท้ดลองใช้
ฟรีมาก 
          การทดสอบระดบัความเช่ือมัน่ (Reliability) ของปัจจยัดา้นระดบัการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ 
แลปัจจยัดา้นระดบัอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของการศึกษาเร่ือง “เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณา
การของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร”   จากแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 
          การวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) เป็นการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปร ซ่ึงเป็น
การวิเคราะห์ตวัวดัของตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา โดยเป็นการวดั Internal consistency reliability 
อาศยัสถิติ Cronbach’s alpha (Nunully, 1987) พบวา่ ตวัแปรทุกตวัมีค่าสถิติของตวัวดัหรือความ
เช่ือมัน่มีค่าใกลเ้คียง 0.7 ทุกตวัแปร ซ่ึงสามารถนาํไปใชใ้นการศึกษาต่อได ้กล่าวคือ ค่าความเช่ือมัน่
ของระดบัการเปิดรับส่ือ เท่ากบั 0.737 ค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรดา้นระดบัอิทธิพลต่อการซ้ือ
สินคา้เท่ากบั 0.654 จะเห็นไดว้า่ค่า  Cronbach’s alpha มีค่าใกลเ้คียง 0.7 ทุกตวัแปร โดยไม่มีการตดั
ตวัแปรขอ้ใดออก  แสดงวา่สามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไปไดอ้ยา่งมีความ
เช่ือมัน่และสามารถนาํไปอธิบายหรือหาความสัมพนัธ์กับตวัแปรตามได้อย่างมีความ
น่าเช่ือถือ 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน                                                                                          
          สมมติฐานที ่1 กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเลือก
ไปเป็นประจาํท่ีต่างกนั    
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1.1 เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไวอ้ายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการ
ปฏิเสธสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

1.2 สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

1.3 การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

1.4 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว ้
1.5 รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ ดงันั้นจึงเป็นการปฏิเสธ    
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที ่2  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั     

2.1 เพศมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว ้
2.2  อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว ้ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
2.3  สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
 2.4  การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่ยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
2.5 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว ้
2.6  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที ่3  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีผูร่้วมเดินเม่ือใชบ้ริการ
หา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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3.1  เพศมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
3.2  อายมีุความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
3.3  สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
3.4  การศึกษาไม่มีความสมัพนัธก์บัผูร่้วมเดินเม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็น
การยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
3.5  อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
3.6  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใบริการท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที ่4  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่                    
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีเหตุผลในการใช้
บริการหา้งสรรพสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
4.1  เพศมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
4.2  อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ                   
ไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
4.3  สถานภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการไม่
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
4.4  การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
4.5  อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
4.6  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ดงันั้นจึง
เป็นการยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที ่5  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีแผนกท่ีมกัจะเดินเลือก



166 
 

ซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
5.1  เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ                                                   
ไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
5.2  อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ                                                    
ไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
5.3  สถานภาพมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ                                              
ไม่ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
5.4 การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการ                                         
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้
5.5  อาชีพไม่มีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้
5.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ดงันั้นจึงเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที ่6  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือ
ต่าง ๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
6.1  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนัจะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
6.2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
6.3  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้
พารากอนในระดบัท่ีแตกต่าง 
6.4  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั  
6.5  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั  
6.6  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้
พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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สมมติฐานที ่7  กลุ่มตวัอยา่งของประชากรที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั จะมีระดบัการไดรั้บอิทธิพล
จากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 
7.1  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
7.2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน
ในระดบัท่ีแตกต่างกนั  
7.3  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้
พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
7.4  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของ
หา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั 
7.5  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารา
กอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั  
7.6  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้
พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั  

อภิปรายผลการศึกษา 
          จากผลการศึกษาเร่ือง “รูปแบบเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้
พารากอนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่  
อาชีพ และรายได ้มีความสมัพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปประจาํ แต่เพศ อาย ุและ สถานภาพ ไม่มี
ความสมัพนัธ์  
          จะเห็นไดว้า่เหตุดงักล่าวอาจจะมีสาเหตุมาจากปัจจยัภายนอกเสียเป็นส่วนใหญ่  เช่น เร่ืองของ 
การศึกษา อาชีพ รายได ้ซ่ึงอาชีพและรายไดอ้าจมีส่วนกบัหา้งสรรพสินคา้ท่ีไปเป็นประจาํ เน่ืองจาก
การไปซ้ือของท่ีหา้งสรรพสินคา้ใดๆ ราคาของสินคา้ท่ีนั้น ยอ่มแพง หรือถูกไปตามสภาพแวดลอ้ม
ของหา้งนั้นๆ  
          ทั้ง เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลว้นมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ี
ในการเลือกซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน ยกเวน้อาย ุ
          เพศ อาย ุสถานภาพ และอาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ี
หา้งสรรพสินคา้ ยกเวน้การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูร่้วมเดินเม่ือมา
ใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้  
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         เพศ การศึกษา อาชีพ มีความสมัพนัธ์ กบัเหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ แต่ อาย ุ
สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีความสมัพนัธ ์ 
          สถานภาพ การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบักบัแผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือ
สินคา้ แต่ เพศ อาย ุและอาชีพ ไม่มีความสมัพนัธ์  
          กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายไดต่้างกนั จะมีการเปิดรับ
สารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั แต่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ 
ต่างกนั จะมีการเปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั  
          กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้ต่างกนั จะมีการ
เปิดรับสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนในระดบัท่ีแตกต่างกนั  
 
ขอ้จาํกดัในงานวิจยั 
1. กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพียงผูท่ี้เคยใชบ้ริการหา้งฯ แต่ไม่ไดใ้ชเ้ป็นประจาํ อาจเกิดความ
คลาดเคล่ือนในการเกบ็ขอ้มลูได ้
2. กลุ่มตวัอยา่งมกัจะจาํไม่ไดว้า่เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีหา้งฯ ใช ้มีอะไรบา้ง  

 
ขอ้เสนอแนะ 
    ควรจะมีการประชาสมัพนัธ์ทางส่ือท่ีมีความเป็น mass มากข้ึน เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหรือ billboard 
เป็นตน้ เพื่อใหถึ้งคนส่วนใหญ่มากกวา่เดิม ไม่จาํกดัเพียงค่ส่ือในหา้งฯ เท่านั้น แต่กอ็าจไม่คุม้ค่าแก่
การเสียค่าใชจ่้าย เน่ืองจากตอ้งใชง้บปรมาณค่อนขา้งสูง 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง:  การศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการของหา้งสรรพสินคา้พารากอน ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คาํช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึน  เพือ่นาํขอ้มูลไปใชป้ระกอบวชิาการศึกษาคน้ควา้อิสระของหลกัสูตรปริญญาโท 

การตลาด มหาวิทยาลยักรุงเทพ มีทั้งหมด 4 ส่วน คือ 

 

 แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  เพื่อสาํรวจขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ส่วนท่ี 2             เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

ส่วนท่ี 3     เพื่อศึกษาถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

ส่วนท่ี 4     เพื่อศึกษาถึงระดบัของอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

 ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน ในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ใหต้รงกบัความเป็นจริง  

เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาวิจยั และขอบคุณท่านในความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

อยา่งดียิง่มา ณ โอกาสน้ี  

 

ผูว้ิจยั 

เลขที................ 



ส่วนท่ี 1    ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงของท่าน  

(เลือกตอบเพยีงขอ้เดียว) 

1. เพศ          

  ชาย                   หญิง      

2. อาย ุ           

  ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี                       21 - 25 ปี                     26 - 30 ปี    

   31 - 35 ปี                            36 -40 ปี                   มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ           

  โสด                         สมรส                           หมา้ย/หยา่ร้าง                  แยกกนัอยู ่

4. การศึกษา           

   ตํ่ากวา่ปริญญาตรี          อนุปริญญา            ปริญญาตรี                       

    ปริญญาโท           ปริญญาเอกหรือสูงกวา่ 

 5. อาชีพ         

  นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา                           ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ               

  พนกังานบริษทั       เจา้ของกิจการ          

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………..  

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน          

  ตํ่ากวา่  หรือเท่ากบั  15,000   บาท            15,001 - 30,000 บาท                

  30,001 - 45,000 บาท      45,001- 60,000   บาท                            



               60,001 – 75,000 บาท           70,001 – 100,000 บาท  

  มากกวา่ 100,000 บาท  

ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

7. หา้งสรรพสินคา้ใดท่ีท่านเลือกไปเป็นประจาํ         

   พารากอน             เอม็โพเรียม   เดอะมอลล ์   เซ็นทรัล 

                ซีคอนสแควร์            โรบินสนั   สยามสแควร์/สยามดิสคฟัเวอร่ี 

8. ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้          

  หลายคร้ังต่อสปัดาห์  สปัดาห์ละคร้ัง           เดือนละ 1-2 คร้ัง      

  เดือนละคร้ัง  นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  

9. ผูร่้วมเดินเม่ือมาใชบ้ริการท่ีหา้งสรรพสินคา้          

  เดินคนเดียว   คู่รัก        สามี/ภรรยา      

  ครอบครัว (พอ่ แม่ ลูก ญาติ)  เพื่อน     อ่ืนๆ  

10. เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้          

  เลือกซ้ือสินคา้  รับประทานอาหาร         ชมภาพยนตร์      

  พบปะสงัสรรค ์  อ่ืนๆ 

11. แผนกท่ีมกัจะเดินเลือกซ้ือสินคา้          

  ซุปเปอร์มาร์เกต็  เส้ือผา้ชาย/หญิง           เคร่ืองสาํอาง      

  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า            เคร่ืองเขียน          ของเดก็เล่น  

  เคร่ืองกีฬา  ฝ่ังพลาซ่า      อ่ืนๆ 

 



ส่วนท่ี 3  เพื่อศึกษาถึงระดบัการเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ ของหา้งสรรพสินคา้พารากอน 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความสาํคญั 

ท่ีตรงกบัความคิดของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียวเท่านั้น 

ส่ือ 

ระดับการเปิดรับสารผ่านส่ือต่างๆ 

ทุกวนั 

(5) 

5-6 คร้ัง

ต่อ

สัปดาห์

(4) 

3-4 คร้ัง

ต่อสัปดาห์

(3) 

1-2 คร้ัง

ต่อสัปดาห์ 

(2) 

น้อยกว่า 

1 คร้ังต่อ

สัปดาห์

(1) 

โทรทศัน์      

วิทย ุ      

หนงัสือพิมพ ์      

นิตยสาร      

ส่ือกลางแจง้      

เวปไซต ์www.siamparagon.co.th      

เวปไซตท์ัว่ไป      

ไดเร็คเมล ์      

ใบแทรกในส่ือต่างๆ       

แผน่พบั      

ส่ือภายในหา้ง      

การบอกแบบปากต่อปาก      



 

ส่วนท่ี 4   เพื่อศึกษาถึงระดบัของอิทธิพลจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

ของหา้งสรรพสินคา้พารากอนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความสาํคญัท่ีตรงกบัความคิดของท่านมากท่ีสุด 

เพียงช่องเดียวเท่านั้น 

 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
ระดับอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้า 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยมาก 

การโฆษณาทางส่ือโทรทศัน์      

การโฆษณาทางส่ือวิทย ุ      

การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์      

การโฆษณาทางนิตยสาร      

การโฆษณาทางส่ือกลางแจง้      

การโฆษณาทางส่ืออินเตอร์เน็ต      

ไดเร็คเมล ์เช่น จดหมายข่าว หรือ แคต็ตาลอ็ก      

การประชาสมัพนัธ์      

ใบแทรกในส่ือต่างๆ       

แผน่พบั      

ส่ือภายในหา้ง เช่น โปสเตอร์ ป้ายผา้สติกเกอร์  

ถุงใส่ของ ใบปลิว และ อ่ืนๆ  

     

(ตารางมีต่อ) 



เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
ระดับอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้า 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยมาก 

ส่ือภายในหา้ง เช่น โปสเตอร์ ป้ายผา้สติกเกอร์  

ถุงใส่ของ ใบปลิว และ อ่ืนๆ  

     

ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เช่น ป้ายโปสเตอร์ สติกเกอร์  

ธงราว ธงแขวน ป้ายติดตามชั้นสินคา้ และอ่ืนๆ  

     

การส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม  

จบัรางวลั  

     

การจดักิจกรรมพิเศษ เช่น คอนเสิร์ต รายการบนัเทิง  

การประกวด การจดัการแขง่ขนั การแจกตวัอยา่ง 

ใหท้ดลองใชฟ้รี  

     

 

  

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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