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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้าน
อารมณ์ และคุณภาพบริการในการเลือกซื้อสินค้าท่ีส่งผลการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
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และเคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน 400 คน โดยใช้สอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอย 
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 256 คน มีอายุ 21-30 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-
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ABSTRACT 
 
 This research study aims to examine how Price Consciousness, Hedonic 
Benefits and Service Quality Affect Consumers Purchase Decision on Ready-to-Wear 
Fashion Clothing in Bangkok Samples of this study include 400 consumers in Bangkok 
who bought ready-to-wear fashion. Questionnaire was used to collect the data and 
statistical tools employed for this study include frequency, percentage, mean, 
standard deviation and testing the hypothesis using regression analysis statistics. 
 As the results of above, the number of sample consumers was 256 females 
with the age between 21-30 years, studying in Bachelor’s degree or equivalent and 
working in private company with 20-30K baht salary, had their behaviours of 
purchasing ready-to-wear fashion clothes approximately 1-2 times per month for one 
to two pieces of cloth, costing 500-1,000 baht. Their decisions to buy the clothes 
were based on style or design and also their preference and self-consideration. In 
general speaking, price consciousness, hedonic benefits and service quality are also 
involved in the high level of their considerations. 
 Finally, yet importantly, the hypothesis testing results found that regarding 
statistics, the positive influence of price consciousness and hedonic benefits could 
have remarkably led to purchase decisions of ready-to-wear fashion clothing in 
Bangkok as well as quality of service according to substantiality, confidence and 
attention. 
 
Keyword: Price Consciousness, Hedonic Benefits, Service Quality, Purchase Decision  
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญ 
 เครื่องแต่งกายจัดอยู่ในปัจจัยสี่ในการด ารงชีพของมนุษย์ มีไว้สวมใส่ปกปิดร่างกาย เพ่ือ
ความอบอุ่น และเมื่อยุคสมัยพัฒนา ในหลายประเทศการแต่งกายนั้น ถูกใช้เป็นสัญลักษณ์ของ
วัฒนธรรม สาเหตุส่วนหนึ่งเปน็ผลมาจากความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยีการสื่อสารที่เชื่อมแต่ละ
ประเทศ แต่ละวัฒนธรรมของโลกเข้าด้วยกัน ซึ่งท าให้การแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมท าได้ง่ายขึ้น รวมถึงมี
การน าเข้าเครื่องแต่งกายจากต่างประเทศเข้ามาในประเทศนั้น ๆ เพ่ิมมากข้ึน ซึ่งปัจจุบันในประเทศ
ไทยนั้นตลาดเครื่องแต่งหายมีมูลค่าโดยประมาณมากถึง 3.1 แสนล้านบาท มีผู้ที่ท าธุรกิจด้านนี้เป็น
จ านวนมาก ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้ขายรายย่อย เนื่องจากตัวสินค้าเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย รวมทั้งมี
หลายช่องทางในการจ าหน่าย เช่น ห้างจ าหน่ายสินค้า ตลาดนัด และการขายของออนไลน์ เป็นต้น  
ซึ่งจากผลส ารวจทาง Cotton USA ที่มีบริษัทอยู่ในประเทศไทย พบว่า ผู้บริโภคมีแนวโน้มซื้อเสื้อผ้า
เพ่ิมมากข้ึน เฉลี่ยร้อยละ 3 ต่อปี และต่อเนื่องไปจนถึงปี 2562 นอกจากนี้ การส ารวจของศูนย์
วิเคราะห์เศรษฐกิจ TMB พบว่า ผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าออนไลน์ประเภทเสื้อผ้า มากที่สุด เป็นจ านวน 
0.6 ล้านคน สอดคล้องกับสถานการณ์น าเข้าเครื่องนุ่งห่มของไทยในไตรมาส 2/2561 อยู่ที่ 219.30 
ล้านเหรียญสหรัฐ (สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ, 2562) 
 และแนวโน้มของตลาดอุตสาหกรรม ผลิตสิ่งทอและเครื่องแต่งกายปี 2563 คาดว่าจะลดลง
เพราะตลาดผลิตสิ่งทอเจอกับปัจจัยที่บั่นทอน เนื่องจากปัญหาสงครามการค้าระหว่างประเทศอเมริกา
และประเทศจีน ยังหาข้อสรุปไม่ได้ ปัญหาตรงนี้ ท าให้ตลาดสินค้าท่ีประเทศจีนชะลอตัวลง ดังนั้น
สินค้าซึ่งเป็นวัสดุที่น ามาผลิตเสื้อผ้าจะมีจ านวนน้อยลง อย่างไรก็ตามการจ าหน่ายในประเทศได้รับ
ผลกระทบจากเศรษฐกิจที่เติบโตได้ไม่มากประกอบกับค่าของชีพที่อยู่ในระดับสูงท าให้ผู้บริโภคชะลอ
การซื้อสินค้าหรือเลือกซ้ือเฉพาะที่จ าเป็น และในปี 2563 สถานการณ์ของผู้ประกอบการคาดว่ายัง
ต้องเจอความรุนแรงจากการแข่งขันโดยเฉพาะจากประเทศเวียดนาม ซึ่งเป็นประเทศเพ่ือนบ้าน ดังนั้น
ผู้ผลิตสิ่งทอ ต้องท าให้สินค้ามีคุณสมบัติหรือความพิเศษ เช่น การพัฒนาเครื่องแต่งกายให้มีความ
สวยงามมีมูลค่าและประโยชน์ในการสวมใส่ที่หลากหลายจะยิ่งดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีและ
ผู้ประกอบการอาจจะต้องขยายตลาดลูกค้าไปสู่ตลาดใหม่ ๆ น าเอาสิ่งทอไปใช้ในอุตสาหกรรมอื่น ๆ 
เช่น สิ่งทอยานยนต์ สิ่งทอที่ใช้ในทางการแพทย์ สิ่งทอในที่พักอาศัย เป็นต้น เพ่ือตลาดผลิตสิ่งทอจะ
อยู่ไดร้ะยะยาว (วริศรา เหมือนสุทธวงศ์, 2562) ดัชนีผลผลิตสิ่งทอปี 2562 หดตัวร้อยละ -17.07 โดย
เป็นการหดตัวอย่างต่อเนื่องนับตั้งแต่ปี 2561 ซึ่งสิ่งทอเส้นใหญ่ธรรมชาติและเส้นใหญ่ประดิษฐ์ลดลง
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ร้อยละ -23 .58 และ -11 .80 ตามล าดับเป็นเพราะก าลังซื้อจากประเทศ ที่ท าการค้ากัน และ
ผู้บริโภคในประเทศลดลง (วริศรา เหมือนสุทธวงศ์, 2562) 
 
ภาพที่ 1.1: แสดงถึงดัชนีผลผลิตสิ่งทอ 
 

 
 
ที่มา: วริศรา เหมือนสุทธวงศ์. (2562). อุตสาหกรรมผลิตสิ่งทอและเครื่องแต่งกาย. สืบค้นจาก 

https://www.gsbresearch.or.th/wp-content/uploads/2020/01/IN_textile_12_62 
_detail.pdf. 

 
 ปัจจัยเสี่ยงต่อตลาดผลิตสิ่งทอ มีดังนี้ จ านวนแรงงานที่มีฝีมือเนื่องจากแรงงานส่วนมากมัก
ไม่ได้รับการอบรมและฝึกฝนทานด้านสิ่งทอโดยตรง ท าให้ไม่มีทักษะความช านาญและค่าจ้างแรงงาน
สูงกว่าประเทศคู่แข่งบางประเทศ เช่น ประเทศเวียดนามและประเทศกัมพูชา ท าให้มีต้นทุนในการ
ผลิตสูงและเป็นอุปสรรคในการแข่งขันที่ท าให้ประสิทธิภาพการผลิตต่ า อีกทั้งขาดการพัฒนารูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผู้ประกอบการบางส่วนยังมีการใช้เครื่องจักรที่ค่อนข้างล้าสมัย ท าให้สิ้นเปลือง
วัตถุดิบและมีค่าบ ารุงรักษาสูง อีกท้ังยังขาดความสามารถในการออกแบบ รวมทั้งยังขาดการท าวิจัย
และพัฒนาการสร้างนวัตกรรม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
(วริศรา เหมือนสุทธวงศ์, 2562) 
 จากแนวโน้มของธุรกิจผลิตสิ่งทอในปี 2563 คาดว่าลดลงแต่จะดีกว่าปี 2562 เพราะปัญหา
การค้าประเทศอเมริกาและประเทศจีนที่กล่าวไป ด้วยปัญหานี้ที่ยังไม่จบจึงท าให้ได้รับผลกระทบและ
ถ้าปัญหายังไม่จบสินค้าสิ่งทอจากประเทศจีนจะเข้ามายังประเทศไทยเยอะเกินไปรวมทั้งประเทศ
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ใกล้เคียง และการค้าก็จะยิ่งแข่งขันรุนแรง และในสถานการณ์ตอนนี้ เศรษฐกิจการค้าในประเทศจะ
ได้รับผลกระทบและเติบโตได้ไม่มาก สาเหตุส าคัญที่ธุรกิจเสื้อผ้าส าเร็จรูปจะต้องเผชิญคือการแข่งขัน
ที่รุนแรงมากยิ่งข้ึน ท าให้ผู้ประกอบการในธุรกิจเสื้อผ้าส าเร็จรูปจึงต่างพยายามแสวงหากลยุทธ์ใหม่ ๆ 
เพ่ือดึงดูดความสนใจ และตอบสนองกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด ซึ่งจะท าให้ธุรกิจอยู่รอดต่อไปได้จึง
มีผู้สนใจศึกษาค้นคว้าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและน าปัจจัยเหล่านั้น มาเป็นแนวทางวางแผน
ทางการตลาด ดังเช่นงานวิจัยของ ปวีณา เทพพิทักษ์ (2561) ที่ศึกษาความส าเร็จจากการสร้าง 
แบรนด์แฟชั่นการตระหนักถึงราคา และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นใน
ร้านค้าปลีก หรือจะเอางานวิจัย อารดา โรบินสัน และพีรภาว์ ทวีสุข (2562) ศึกษาปัจจัยด้าน
จิตวิทยาที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่เกี่ยวกับ
คุณค่าด้านราคาคุณค่าของความเพิร์ธเพลินทางอารมณ์ มีผลในการซื้อ และงานวิจัยของ ธัญวรรณ  
วทนะรัตน์ (2559) ได้ศึกษาการตื่นตัว สินค้าและทักษะของพนักงานขายส่งผลให้เกิดการซื้อซ้ า ของ
ลูกค้าเสื้อผ้าแบรนด์ ผลการศึกษาพบว่า การตื่นตัวในการซื้อสินค้าของร้านค้าและทักษะของพนักงาน
ขายมีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้ซื้อ จากการศึกษาดังกล่าวท าให้เห็นการตระหนักถึงราคา ปัจจัยด้าน
จิตวิทยาที่เก่ียวกับอารมณ์ และคุณภาพบริการมีความส าคัญต่อการซื้อที่สามารถท าให้ผู้ซื้อพึงพอใจ 
แต่ปัจจุบันยังมีงานวิจัยที่น าปัจจัยเหล่านี้ มาศึกษาร่วมกันไม่มากนัก ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจท าวิจัย
เรื่อง การตระหนักถึงราคา การตอบสนองด้านอารมณ์ และคุณภาพบริการในการเลือกซื้อสินค้าท่ี
ส่งผลต่อการซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูปของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร โดยปัจจัยที่สนใจศึกษาคือ การ
ตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ และคุณภาพบริการ เพื่อผู้ประกอบการสามารถน าผล
การศึกษาดังกล่าวไปเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาด เป็นแนวทางและแผนของความส าเร็จ
ของธุรกิจให้ตอบรับความต้องการของผู้บริโภค 
 
1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย 
 1.2.1 ศึกษาการตระหนักถึงราคาในการซื้อสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2 ศึกษาการตอบสนองอารมณ์ในการซื้อสินค้าท่ีผลในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3 ศึกษาอิทธิพลและคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือซื้อสินค้า ซึ่งมีผลในการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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1.3 ขอบเขตการท าวิจัย 
 ต้องการศึกษา การตระหนักถึงราคา การตอบสนองอารมณ์ และคุณภาพบริการ ในการ
เลือกสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้
ก าหนดขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 
 1.3.1 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มคนที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มประชาชนที่เคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ในเขต
กรุงเทพมหานคร และขนาดกลุ่มตัวอย่างนั้น ได้ก าหนดโดยใช้สูตรของ Cochran (1977) และใช้กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยใช้วิธีสุ่มแบบหลายขั้นตอน 
 1.3.2 ขอบเขตตัวแปร 
  1.3.2.1 ตัวแปรต้น 
   1) การตระหนักถึงราคา (Price Consciousness) 
   2) การตอบสนองต่ออารมณ์ (Hedonic Benefits) 
   3) คุณภาพบริการ (Service Quality) 
  1.3.2.2 ตัวแปรตาม 
  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
 1.3.3 ขอบเขตระยะเวลาที่ศึกษา 
 ระยะเวลาท าการเก็บข้อมูล ด าเนินการตั้งแต่ วันพฤหัสบดีที่ 20 พฤษภาคม ถึง วันจันทร์ที่ 
7 มิถุนายน ปี 2564 
 
1.4 ประโยชน์ที่คิดว่าจะได้รับ 
 1.4.1 ด้านวิชาการ 
 เพ่ิมงานวิจัยเกี่ยวกับการตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ และคุณภาพบริการใน
การซื้อสินค้า ที่มีผลในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 1.4.2 ด้านการเอาด าเนินการจริง เพ่ือเป็นแนวทางให้กับธุรกิจ เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปหรือ
ธุรกิจใกล้เคียง น าไปปรับใช้ 
 
1.5 นิยามศัพท์ 
 1.5.1 การตระหนักถึงราคา (Price Consciousness) หมายถึง เงินที่แลกไปเพ่ือให้ได้สินค้า
มา โดยผู้ซื้อจะประเมินสินค้าและราคา เพ่ือตัดสินใจซื้อสินค้านั้น โดยปัจจัยที่จะท าให้การซื้อเพ่ิมข้ึน 
คือ 1 ราคาเหมาะสมกับสินค้า 2 รับรู้ความแตกต่างของสินค้า 3 มีการลดราคา (คุลิกา วัฒนสุวกุล, 
2555) 
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 1.5.2 การตอบสนองต่ออารมณ์ (Hedonic Benefits) หมายถึง การบริการหรือคุณค่าของ
สินค้าท่ีตอบสนองอารมณ์ ความรู้สึก และเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจให้ผู้บริโภคซื้อ  
 1.5.3 คุณภาพการบริการ (Service Quality) หมายถึง ความสมบูรณ์ของสินค้าหรือการ
บริการเป็นหนึ่งในสิ่งส าคัญที่จะท าให้เราแตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่งทางธุรกิจ และเป็นสิ่งที่ท าให้
ผู้บริโภคพึงพอใจ 
 1.5.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลในขณะนั้น ที่
จะตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งบางทีอาจมีการไตร่ตรอง และในบางทีก็ไม่ได้วางแผนเอาไว้ ซึ่งจะเป็นแบบ
ไหนก็ตาม ก็จะน าไปสู่ความรู้สึกพึงพอใจของบุคคลนั้น 
 
 



 

บทที่ 2 
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาเรื่อง “การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ และคุณภาพบริการในการ
เลือกสินค้าซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร” รายละเอียด
ดังนี้ 
 2.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตระหนักถึงราคา 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตอบสนองต่ออารมณ์ 
 2.3 แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้า 
 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.5 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 2.6 สมมุติฐานการวิจัย 
  
2.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตระหนักถึงราคา 
 2.1.1 นิยามและความหมาย 
 การตระหนักถึงราคาเป็นคุณสมบัติอย่างหนึ่งของผู้บริโภคหมายถึงการให้ความส าคัญต่อ
ราคาของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้า (Thanassuta, 2015) ผู้บริโภคท่ีตระหนักต่อราคาสินค้า
สูงจะให้ความส าคัญต่อราคาสินค้า และใช้ข้อมูลด้านราคาประกอบการตัดสินใจสูงกว่าผู้บริโภคท่ี
ตระหนักถึงราคาต่ า (Chang & Chen, 2014) ในขณะที่ (Rondan-Cataluna & Rosa-Diaz, 2012) 
ให้นิยามค าว่าความคุ้มค่าด้านราคาว่า เป็นสิ่งที่ส าคัญที่ธุรกิจต้องการน าเสนอ “ความคุ้มค่าของ
การเงิน” ในการให้บริการเพื่อดึงดูดลูกค้า และการรับรู้ถึง “ความคุ้มค่าต่อเงิน” ของลูกค้านั้น ส่งผล
ต่อประสบการณ์การใช้บริการ (Teng & Chang, 2013; Wu, 2013) หากลูกค้ารับรู้ได้ถึงค่านิยมท่ีดี
เจ้าของธุรกิจอาจต้องจ่ายเงินเพ่ิมมากข้ึนในการสร้างประสบการณ์ เพื่อท าให้กลุ่มลูกค้านั้นจงรักภักดี
ต่อธุรกิจของตนมากข้ึน ยกตัวอย่างธุรกิจที่มีการแข่งขันในการบริการที่สูง เช่น ธุรกิจโรงแรม ต้องมี
การบริการที่ดีและเสริมสร้างประสบการณ์ให้กับลูกค้าเพ่ือที่ลูกค้าจะได้รู้สึกถึงความคุ้มค่าของเงินที่
เสียไป Kim & Leigh (2011) ศึกษาสิ่งส าคัญของการก าหนดความพึงพอใจลูกค้า กล่าวคือ อัตราส่วน
ราคาต่อมูลค่าของโรงแรม ซึ่งแสดงให้เห็นว่าลูกค้าพิจารณาราคาของสินค้าเทียบกับมูลค่าไม่ว่าจะเป็น
การรับรู้โดยรวมของสินค้าหรือบริการไม่ได้มองราคาเพียงอย่างเดียว 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎี 
 Sukhu, Bilgihan & Seo (2017) ศึกษาความเต็มใจที่ลูกค้าจ าเป็นจะต้องจ่ายเมื่อ
เผชิญหน้ากับโรงแรมที่ไม่ได้คุณภาพ โดยงานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เข้าใจถึงความส าคัญของ
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คุณภาพโรงแรม การบริการ บรรยากาศ และคุณค่าของผู้บริโภคในการรับบริการเชิงลบที่ไม่ได้ตาม
มาตรฐาน การเก็บข้อมูลใช้การท าแบบส ารวจออนไลน์จากลูกค้าในโรงแรม ซึ่งสมการโครงสร้าง
งานวิจัยนี้เป็นหลักฐานส าหรับการโต้แย้งว่า คุณภาพโรงแรม บรรยากาศ เป็นตัวแปรส าคัญของลูกค้า
ในการเผชิญหน้ากับโรงแรมที่ไม่ได้คุณภาพ 
 ทั้งนี้มีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับชื่อเสียงในการบริการ โดย ณัฐณิชา ฮูไซน (2561) ศึกษาเรื่อง
อิทธิพลของคุณภาพประสบการณ์ การรับรู้คุณค่าถึงชื่อเสียง ที่ส่งผลถึงความพอใจของผู้รับบริการ
โรงแรมบูติค ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการใช้งานเป็นปัจจัยที่มีผลสูงที่สุดในกลุ่มการรับรู้ คุณค่า
และชื่อเสียง ถึงแม้ว่าโรงแรมบูติคนั้น จะเน้นที่การออกแบบที่แตกต่างมีเอกลักษณ์เน้นตอบสนองไร้
สไตล์ที่แตกต่างของผู้เข้าพักแต่ก็ควรให้ความส าคัญกับห้องพัก โดยห้องพักควรมีมาตรฐานที่ดีสะอาด
มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบในปัจจัยด้านราคาพบว่าโรงแรมบูติคส่วนใหญ่มีราคาสูง ดังนั้น
ผู้ใช้บริการยินดีที่จะยอมจ่าย ถ้าพิจารณาแล้วราคาเหมาะสมกับคุณภาพและการบริการที่ได้รับ 
 2.1.3 องค์ประกอบของการตระหนักถึงราคา 
 ราคา หมายถึง จ านวนเงินที่จ่ายไปเพ่ือให้ได้สินค้าหรือการบริการ หรือความหมายอีกนัย
หนึ่ง คือคุณค่าของสินค้าที่เราจะต้องจ่ายโดยในการตระหนักถึงราคานั้นผู้ซื้อจะท าการเปรียบเทียบ
คุณค่าของสินค้ากับราคาท่ีจะต้องจ่ายก่อนการตัดสินใจซื้อ ในส่วนของการตระหนักถึงราคามี
ดังต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 
  1) นโยบายการให้ส่วนลด คือ ผู้ขายตั้งราคาเอาไว้แต่ยินยอมจะลดราคาให้ เพื่อให้ผู้ซื้อ
ซื้อสินค้าชิ้นนั้นไป เป็นการลดจ านวนก าไรที่ได้มาลงและเป็นการกระตุ้นให้ซื้อสินค้าไปจ านวนเยอะขึ้น 
  2) นโยบายราคา คือ ผู้ผลิตก าหนดราคาสินค้าให้ผู้ซื้อแต่ในบางสถานการณ์อาจจะไม่ได้
ขายราคาท่ีก าหนดไว้ตั้งแต่แรกราคาที่ตั้งไว้สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดขึ้นอยู่กับสถานการณ์ 
  3) นโยบายหลายราคา คือ การที่ราคาสินค้าไม่ตายตัว ไม่ได้ถูกก าหนดไว้ตั้งแต่แรกตัว
สินค้าท่ีจ าหน่ายเหมือนกันแต่ผู้ที่มาซื้ออาจจะได้ราคาต่างกัน ขึ้นอยู่กับความสามารถในการต่อรอง
ราคาของผู้ซื้อ 
  4) นโยบายแนวระดับราคา คือ สินค้าประเภทเดียวกันแต่คุณภาพต่างกันจึงมีการ
ก าหนดราคาที่แตกต่างและมีหลายระดับราคา 
 สรุปแนวคิด ที่เก่ียวกับการตระหนักถึงราคา ผู้วิจัยสรุปแนวคิดดังนี้ว่า เป็นเรื่องส าคัญท่ี
ธุรกิจจะเสนอความคุ้มค่าของเงินเพ่ือดึงดูดลูกค้า และการรับรู้ของลูกค้าเกี่ยวกับการคุ้มค่าต่อเงินจะ
ส่งผลต่อประสบการณ์การใช้บริการซึ่งจะส่งผลต่อปัจจัยด้านการใช้งานและมีอิทธิพลสูงที่สุด ในการ
รับรู้คุณค่าชื่อเสียง และในส่วนของการก าหนดราคาสินค้าและบริการจะต้องค านึงถึงคุณค่าของสิ่งนั้น
รวมถึงต้นทุนการแข่งขันในตลาดด้วย 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตอบสนองต่ออารมณ์ 
 2.2.1 นิยามและความหมาย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า การตอบสนองอารมณ์ หมายถึง การใช้ การซื้อ การ
ประเมินผลผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งจะสนองความต้องการของผู้บริโภค และหมายถึง การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของผู้ซื้อที่เก่ียวข้องกับตัวสินค้า 
 เสรี วงษ์มณทา (2548, หน้า 32-46) กล่าวว่า การตอบสนองต่ออารมณ์ คือพฤติกรรมการ
แสดงออกของบุคคลในการค้นหาเลือกซ้ือ เลือกใช้ ประเมินผลหรือการจัดการสินค้า และบริการซึ่งผู้
ซื้อคิดว่าจะตอบสนองความต้องการของตนเองได้ 
 อดุลย์ จาตุรงคกลุ (2539, หน้า 6) กล่าวว่า การตอบสนองด้านอารมณ์ คือ การกระท าของ
บุคคลที่เกี่ยวข้องกับการใช้สินค้าหรือบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจจะเกิดข้ึนก่อนและ
ก าหนดให้เกิดการกระท าต่าง ๆ ตามมา 
 การตอบสนองด้านอารมณ์ หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคมีกระบวนการซื้อที่อยู่บน
รูปแบบของการตลาด โดยให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงตราสินค้าในข้ันตอนแรก จนไปสู่ในล าดับขั้นตอน
ต่อไป ก่อนที่จะไปถึงการตัดสินใจซื้อในล าดับสุดท้าย ซึ่งประกอบไปด้วย 
  - Awareness: การรับรู้สินค้าหรือบริการผ่านทางการโฆษณาผ่านสื่อดั้งเดิม  
  - Consideration: การพิจารณาเปรียบเทียบกับตัวเลือกหรือปัจจัยอื่น ๆ หลังเกิดการ
รับรู้สินค้า 
  - Purchase: ขั้นตอนการซื้อสินค้าท่ีมีการตัดสินใจจากตัวเลือกหรือข้อเสนอดีกว่า 
  - Loyalty: การสื่อสารด้วยระบบโปรโมชั่นต่าง ๆ เช่น การสมัครสมาชิก เป็นต้น 
 Hanzaee & Khonsari (2011) ได้กล่าวถึง แนวคิดของการตอบสนองอารมณ์คือสิ่งที่มอง
ไม่เห็นถูกสร้างขึ้นจากความรู้สึกของผู้ซื้อ โดยอาจเป็นแรงจูงใจและความรู้สึกแนวคิดที่ผู้ซื้อท าการ
บริโภคผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความรู้สึกของตนเอง ผู้ซื้อจะท าการตัดสินใจซื้อโดยไม่ค านึงถึง
ลักษณะในการใช้งานของผลิตภัณฑ์ 
 กุลนันทน์ ศรีพงษ์พันธุ์ (2557) อธิบายว่า ผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลทางอารมณ์เป็นสินค้าที่ผู้บริโภค
ซื้อแล้วเกิดความพอใจ ซึ่งสินค้าชนิดนี้นอกจากจะให้เกิดความพึงพอใจอย่างท าให้เกิดรสนิยมด้วย 
 2.2.2 ปัจจัยที่มีผลต่อการสนองอารมณ์ 
 มีอยู่หลายปัจจัยด้วยกันที่เป็นอิทธิพลในการตอบสนองด้านอารมณ์ของมนุษย์ โดย
รายละเอียด มีดังนี้ 
 ปัจจัยด้านความพร้อมเมื่อบุคคลนั้นเครียดมากเกินไปหรือผ่อนคลายเกินไปจะท าให้
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองนั้นลดลงได้ เพศชายและเพศหญิงมีการตอบสนองที่แตกต่างกัน โดยเพศชาย
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จะตอบสนองไวกว่าเพศหญิง ซึ่งสาเหตุเป็นเพราะพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่ต่างกันเพราะเพศชายส่วน
ใหญ่มีการคิดหรือการกระท าอะไรไวกว่า จึงอาจท าให้เกิดการฝึกฝนการตอบสนองบ่อยกว่า 
 ปัจจัยด้านอายุ ในงานวิจัยของ เอนก สูตรมงคล และเพ็ญจันทร์ ศรีสุขสวัสดิ์ (2546) เพศ
หญิงจะตอบสนองได้ไวกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายจะตอบสนองช้าลง เมื่อมีอายุที่เยอะขึ้น การ
ตอบสนองของมนุษย์จะพัฒนาเร็วมากเมื่อมีอายุมากกว่า 10 ปี ขึ้นไปโดยเพศชายจะพัฒนาไปเรื่อย
เรื่อยจนอายุ 31-35 ปี และจะหยุดพัฒนาและคงสภาพไว้จนถึงอายุ 40 ปี และการตอบสนองก็จะ
ลดลง ส่วนเพศหญิงจะพัฒนาเร็วขึ้น และตอบสนองเร็วที่สุดเมื่ออายุ 21-25 ปี ซึ่งสาเหตุที่เวลาในการ
ตอบสนองช้าลงตามอายุ เป็นเพราะในผู้สูงอายุจะมีการระมัดระวังตัวมากกว่าในวัยหนุ่มสาว 
 ปัจจัยด้านการมองเห็น การมองเห็น คือ การรับรู้ถึงภาพจากการมองด้วยอวัยวะตา 
ปฏิกิริยาในการมองเห็นของแต่ละคนจะแตกต่างกัน โดยถ้าสินค้ามีลักษณะเป็นสีการตอบสนองของ
คนก็จะไวกว่าสิ่งกระตุ้นที่เป็นขาวด า (Brebner, 1980) นอกจากนี้ แสงก็ถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญ
ที่เร่งให้เกิดการตอบสนองที่วัยของบุคคล 
 จากความหมายดังกล่าวสรุปว่า กระบวนการที่เก่ียวกับการตอบสนองอารมณ์ การตัดสินใจ
ซื้อและการประเมินมาจากความต้องการของผู้บริโภค มี 6 กลุ่ม ดังนี้ 
  1) บุคคลและองค์กร ในรูปแบบนี้อาจจะมีบุคคลที่ซื้อและน าไปแสวงหาก าไรหรือไม่ก็ได้ 
และในบางครั้งอาจจะเป็นการซื้อไปเพ่ือส่วนรวม ไม่ว่าจะเป็นครอบครัวหรือเอาไปใช้ในองค์กรก็ตาม 
  2) ผู้บริโภคท่ีแท้จริง คือ บุคคลที่มีศักยภาพในการซื้อสินค้าและบริการแต่อาจรับรู้
ข้อมูลสินค้าและบริการไม่เพียงพอ 
  3) ผู้บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน คือ ผู้ที่ท าธุรกิจน าสินค้าไปขายต่ออีกทอด
หนึ่ง เช่นพ่อค้าคนกลาง หรือตัวแทนจ าหน่าย เป็นต้น ส่วนผู้บริโภคในครัวเรือนคือบุคคลที่ซื้อสินค้าไว้
ให้ครอบครัวใช้ 
  4) ผู้บริโภคท่ีคาดหวัง คือ กลุ่มบุคคลที่กลุ่มคนผลิตต้องการจะเข้าถึงเพราะมีหลาย
ปัจจัยที่ส่งผลประโยชน์กับสินค้าไม่ว่าจะเป็น การประเมินการซื้อ การแลกเปลี่ยนทรัพยากร ซึ่งกลุ่ม
คนผลิตจะส ารวจตลาดว่าความต้องการของผู้บริโภคแท้จริงคืออะไร ซึ่งเป็นการวางแผนก่อนการผลิต 
และในการลงทุนต้องเกิดแรงกระตุ้นให้เกิดการซื้อ อาจจะใช้โฆษณาท่ีบอกข้อมูลสินค้ารวมถึงสาเหตุที่
จ าเป็นต้องใช้ และต้องค านึงถึงราคาให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งถ้าสินค้าเป็นสินค้าที่เฉพาะตัว
ก็ยิ่งกระตุ้นกลุ่มผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีในการซื้อ นอกจากนี้กลุ่มคนผลิต ต้องศึกษาให้รู้ถึงปัญหาและ
ความต้องการจริงของผู้บริโภค และต้องสร้างประโยชน์ความพอใจให้ผู้บริโภคให้มากท่ีสุด และอาจ
ต้องศึกษาพฤติกรรมการซื้อว่าสถานที่ใดผู้บริโภคจะเลือกไปซื้อมากท่ีสุด และในการสร้างคุณค่ากลุ่ม
คนผลิตต้องเน้นสินค้าที่มีลักษณะพิเศษกว่าสินค้าทั่วไป ก็จะท าให้กระตุ้นการซื้อของผู้บริโภคได้ 
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  5) การให้ความเชื่อมั่น คือ การที่พนักงานมีความรู้ถึงข้อมูลที่ถูกต้อง มีทักษะ
ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งรวมไปถึงการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีจะท าให้
ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นและมั่นใจในบริการนั้น ๆ ได้ 
  6) ความเอาใจใส่ พนักงานที่ให้บริการจะต้องแสดงความเอาใจใส่ลูกค้า เช่น การแจ้ง
ข้อมูลสินค้า หรือศึกษาความต้องการของลูกค้าแต่ละราย ซึ่งตรงส่วนนี้จะยิ่งสร้างความพึงพอใจให้
ลูกค้า 
 สรุปว่า คุณภาพบริการเกิดจากลูกค้าเปรียบเทียบความคาดหวังกับการบริการที่ได้รับ ดังนั้น
ผู้ให้บริการต้องให้ความส าคัญกับคุณภาพการให้บริการเข้าใจความคาดหวังของลูกค้าอย่างชัดเจน 
 
2.3 แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้า 
 2.3.1 นิยามและความหมาย 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2560) การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะท าสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งจากสิ่งต่าง ๆ ที่มีอยู่ โดยผู้บริโภคอาจจะเลือกตามข้อมูล ซึ่งการตัดสินใจเป็นกระบวนการที่
ส าคัญของผู้บริโภค 
 Anderson (2016) ได้อธิบายการขายที่ประสบผลส าเร็จ ซึ่งเขามองว่าการขายที่ส าเร็จทาง
ผู้ซื้อจะต้องมีการซื้อซ้ า ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความเชื่อมั่นในสินค้านั้น ซึ่งในบางครั้งสินค้าอาจจะไม่ได้มี
คุณภาพหรือมาตรฐานที่สูงแต่ถ้าพนักงานไม่โกหก และให้ข้อมูลตามความเป็นจริงก็อาจจะเกิดการซื้อ
ขึ้นได้ 
 Kim & Pysarchik (2000) บอกว่าผู้ซื้อบางคนก็มีความต้องการและวางแผนมาแล้วในการ
ตั้งใจที่จะซื้อสินค้า ซึ่งสินค้าอาจมีหลายชิ้นแต่ขอเพียงแค่สิ่งที่ซื้อไปมีประโยชน์และตรงต่อความ
ต้องการของผู้ซ้ือ 
 Fitzsimon & Morwitz (1996) ได้ศึกษาความตั้งใจซื้อ ซึ่งพบว่าผู้บริโภคจะต้องมีความ
เชื่อมั่นหรือประสบการณ์ท่ีดีในการใช้สินค้ามาแล้ว เช่น ผู้ซือ้ส่วนใหญ่จะซื้อรถคันที่สองเป็นตราสินค้า
รถยนต์เหมือนรถคันแรก เป็นต้น ซึ่งความตั้งใจซื้อถือเป็นปัจจัยที่ดีแต่ก็ยังมีปัจจัยอีกมากมายที่ส่งผล
ต่อการซื้อสินค้า 
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 2.3.2 ขั้นตอนการตัดสินใจ 
 
ภาพที่ 2.1: การตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน  
 

 
 
ที่มา: Kotler, P. (1997). Marketing management: Analysis, planning implementation 

and control (9th ed.). New Jersey: Asimmon & Schuster. 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หน้า 145) ได้ล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจของผู้ ซื้อโดยมี 
กระบวนการ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
 2.3.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 Kotler (1997) กล่าวว่า ผู้บรโิภคมีความแตกต่างเรื่องความต้องการแต่จะมีการตัดสินใจซื้อ
ที่มีรูปแบบคล้ายกัน แบ่งออกมาได้ 4 ขั้นตอน ดังนี้ 
  2.3.3.1 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ 
  เมื่อผู้ซื้อรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสิ่งที่ตัวเองคิดกับความเป็นจริงที่ตัวเองได้รับ ถ้าไม่
พอดีกัน ก็จะเกิดความต้องการเติมเต็มในส่วนที่หายไประหว่างความคิดกับความเป็นจริง และเมื่อเกิด
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ปัญหาทางผู้บริโภคต้องหาทางแก้ไข อาจจะหาข้อมูลเพ่ิมเติมช่วยในการตัดสินใจโดยข้อมูลเพิ่มเติม
แบ่งได้ตามนี้ 
   1) แหล่งบุคคล คือ ครอบครัว เพื่อน ผู้เชี่ยวชาญ หรือผู้ที่เคยใช้สินค้า เป็นต้น 
   2) แหล่งธุรกิจ เป็นแหล่งข้อมูล ณ จุดจ าหน่ายสินค้าอาจจะเป็นบริษัทหรือร้านที่จัด
จ าหน่ายและอาจจะผลิตด้วย 
  2.3.3.2 การประเมินทางเลือก 
  เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลจากข้ันตอนที่สองแล้ว ก็จะตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด โดยวิธีการที่
ใช้ในการประเมิน อาจจะเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแต่ละสินค้า และจากหลากหลาย
ตายี่ห้อให้เหลือเพียงตายี่ห้อเดียว ซึ่งถ้ามีความเชื่อมั่นหรือประสบการณ์ที่เคยผ่านมากับสินค้านั้นแล้ว
ก็จะเป็นตัวช่วยให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 
  2.3.3.3 การตัดสินใจซื้อ 
  ผู้บริโภคต้องการข้อมูลและมีเวลาในการตัดสินใจ ที่แตกต่างกัน เช่น ผลิตภัณฑ์
บางอย่างอาจต้องการข้อมูลมากและต้องใช้เวลาในการเปรียบเทียบค่อนข้างนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ก็
สามารถตัดสินใจซื้อในระยะเวลาอันสั้น 
  2.3.3.4 พฤติกรรมหลังการซื้อ 
  หลังผู้บริโภคซื้อสินค้าไปอาจจะได้รับความพอใจหรืออาจจะไม่ได้รับ ซึ่งถ้าพอใจแต่ว่าผู้
ซื้อรับรู้ถึงข้อดีของสินค้าและอาจมีการซื้อซ้ าหรือแนะน าคนอื่นต่อ แต่ถ้าไม่พอใจในครั้งต่อไปก็จะไม่มี
การซื้อและส่งผลเสียคือการไม่ แนะน าสินค้าต่อท าให้คนที่จะมาซื้อสินค้ามีจ านวนน้อยลง 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ปริรัตน์ มีเที่ยง (2560) ท าวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลบวกต่อการซื้อเสื้อผ้า ผลทดสอบ พบว่า 
การซื้อแบบไร้เหตุผล  ด้านวัตถุนิยมและอิทธิพลจากสังคมมีค่าตามล าดับ และอธิบายได้ว่าผู้ขาย
เกี่ยวกับเสื้อผ้าควรเน้นไปท่ีพฤติกรรมการซื้ออะไรเหตุผลด้านวัตถุนิยม และอิทธิพลทางสังคม 
 ธัญวรรณ วทนะรัตน์ (2559) ท าวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อซ้ าของลูกค้า Uniqlo ผล
การทดสอบ พบว่า สินค้าและทักษะการบริการของพนักงานส่งผลต่อการซื้อ เมื่อเรียงล าดับจากมาก
ไปน้อยจะได้ตามนี้คือ สินค้าของร้าน (Beta = .627) การตื่นตัวซื้อสินค้า (Beta = .201) และทักษะ
พนักงาน (Beta = 0.93 
 ปวีณา เทพพิทักษ์ (2561) ได้ท าวิจัยเรื่อง ความส าเร็จในการสร้างตราสินค้าแฟชั่น การ
ตระหนักถึงราคา คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีก ของผู้บริโภค   
เจเนอเรชั่นวาย ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่น มีดังนี้ ความส าเร็จของตราสินค้า การรับรู้คุณภาพ การตระหนัก
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ถึงราคา การก าหนดราคา คุณภาพการบริการ ในขณะที่ความส าเร็จในการสร้างตราสินค้ามาจาก
ภาพลักษณ์ของร้าน รูปแบบเสื้อผ้า ชื่อเสียงของตราสินค้า และนโยบายการลดราคา รวมถึงคุณภาพ
บริการไม่ส่งผลต่องานวิจัยนี้ 
 ประภัสสร สิทฎ์ขุนทด (2561) ได้ท าวิจัยเรื่อง การส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อเครื่องแต่งกายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ผลการทดสอบ พบว่า 
ผู้ซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรมการซื้อเครื่องแต่งกายท่ีแตกต่าง และรูปแบบการส่งเสริม
การตลาด ได้แก่ การโฆษณาการประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานส่งเสริมการขาย และการตลาด
ทางตรง มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องแต่งกายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 กาญจพรรษ เมฆอรุณ (2560) ได้ท างานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
การซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูป โดยเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม ผลวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้า ได้แก่ปัจจัยด้านบุคคลและบริการหลังการขาย ราคา ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด และ
ความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน และในส่วนประชากร พบว่า ผู้บริโภคมีอาชีพและรายได้เฉลี่ย
แตกต่างกันจึงมีการตัดสินใจซื้อที่แตกต่าง โดยผู้ที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และผู้มีรายได้เฉลี่ยระหว่าง 
30,001-40,000 บาท ต่อเดือน จะมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ามากกว่าผู้ซื้อกลุ่มอ่ืน 
 อาราดา โรบินสัน และพีรภาว์ ทวีสุข (2562) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อ
การซื้อกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ผ่านช่องทาง Facebook โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากผู้ที่เคยซื้อกระเป๋าแบรนด์เนม มือสองผ่านช่องทาง Facebook มาแล้ว จ านวน 400 คน 
ผลการทดสอบ พบว่า คุณค่าด้านราคามีอิทธิพลต่อด้านการตระหนักถึงปัญหา คุณค่าของความพอใจ
ทางอารมณ์มีอิทธิพลต่อด้านการค้นหาข้อมูล คุณค่าด้านราคาชื่อเสียงและเอกลักษณ์ของสินค้ามี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 
2.5 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 จากการศึกษาสามารถอธิบายถึงแนวคิด “การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ 
และคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร” ได้ดังนี้ 
 การตระหนักถึงราคา จากงานวิจัยความส าเร็จในการสร้างตราสินค้ารูปแบบแฟชั่น 
ตระหนักถึงราคา คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีกของผู้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวาย ในกรุงเทพมหานคร ปวีณา เทพพิทักษ์ (2561) ได้กล่าวถึงการตระหนักราคา เป็น
ความเข้าใจและรับรู้ราคาสินค้า รวมไปถึงการประเมินราคา ซึ่งการรับรู้ของแต่ละบุคคลก็แตกต่างกัน
ไป และความรู้สึกไวต่อราคา ก็เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคมีความต าหนักและอาจจะท าให้มีโอกาสน้อยในการ
ซื้อเมื่อสินค้าปรับราคาสูงขึ้น 
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 การตอบสนองด้านอารมณ์ จากงานวิจัยพบว่า บรรยากาศแสงและสีในร้านจ าหน่ายไวน์ 
ส่งผลต่อการตอบสนองอารมณ์และแรงจูงใจในการซื้อส าหรับร้านจ าหน่ายไวน์ จตุพล ทรัพย์ฤทธา 
(2561) ได้กล่าวอธิบายเกี่ยวกับการกระตุ้นโดยใช้สัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ สี กลิ่น เสียง รสชาติ และสัมผัส 
รวมเข้ากับประสบการณ์ของผู้บริโภคก็จะยิ่งเกิดการตอบสนอง 
 คุณภาพบริการ จากงานวิจัยของ เปรมยศ ประสมศักดิ์ (2563) ได้กล่าวถึงคุณภาพการ
บริการที่ส่งผลต่อผู้รับบริการซึ่งคุณภาพต้องมีมาตรฐานอย่างสม่ าเสมอ มีความเต็มใจ เข้าใจและ
พร้อมจะให้บริการลูกค้า และต้องมีความรู้ในสิ่งที่ให้บริการ มีความคล่องตัวในการช่วยลูกค้า มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี สิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างมากและต้องไม่ลืมที่จะซื่อสัตย์ต่อองค์กร 
 การตัดสินใจซื้อ จากงานวิจัยปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูป ซ่ึง  
กาญจพรรษ เมฆอรุณ (2560) ได้กล่าวถงึการตัดสินใจซื้อสินค้าว่า เป็นกระบวนการที่ตัวผู้ซื้อไปมีส่วน
ร่วมในการเลือก มีการประเมินผลและใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการเพ่ือสนองความต้องการของตนเอง 
 
ภาพที่ 2.2: กรอบแนวคิด 
 

 
 

2.6 สมมุติฐานการวิจัย 
 จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องสามารถสร้างสมมุติฐานได้ ดังนี้ 
 สมมุติฐานที่ 1 การตระหนักถึงราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สมมุติฐานที่ 2 การตอบสนองต่ออารมณ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 สมมุติฐานที่ 3 คุณภาพบริการมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 



 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 หัวข้อที่ท าการวิจัย เรื่อง การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ และคุณภาพ
บริการในการเลือกซื้อสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยศึกษาด้านการตระหนักถึงราคา 
การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อของ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดยมีรายละเอียด และขั้นตอนการวิจัย ดังนี้ 
 3.1 ก าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2 เครื่องมือในการวิจัย และการสร้างเครื่องมือ 
 3.3 การรวบรวมข้อมูล 
 3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 การก าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากร 
 กลุ่มประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ประชาชนที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นผู้ที่เคยซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 

 
 
 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป การ
ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ 
Cochran (1977 อ้างใน บุญชม ศรีสะอาด, 2556) กรณไีม่ทราบจ านวนประชากร โดยความเชื่อม่ัน
ต้องอยู่ระดับที่ 95% และมีสูตรค านวณ ดังนี้ 
  เมื่อ  n คือ ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
    Z คือ ค่า Z ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% (มีค่า 1.96) 
    e คือ ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ (ก าหนด 
5%)  
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  เมื่อน ามาแทนค่าสูตรได้ผล ดังนี้ 
 
                             = 384.16 
 
 ผลจากการค านวณ จะได้กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่าง 400 คน เพื่อเพ่ิมความแน่นอนและความเชื่อม่ันในแบบสอบถาม โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
หลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) ซึ่งมีข้ันตอน ดังต่อไปนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 แบ่งเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต ออก เป็น 3 กลุ่ม 
ตามท่ีตั้งของพ้ืนที่ (ส านักยุทธศาสตร์และประเมินผล กรุงเทพมหานคร, 2556) คือ เขตชั้นใน มี
จ านวน 21 เขต มีเขตชั้นกลาง จ านวน 18 เขต และเขตชั้นนอก มีจ านวน 11 เขต  
 ขั้นตอนที่ 2 คัดเลือกตัวแทนกลุ่ม  จากการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) โดยการจับสลากเขตอัตราส่วน 10:1 จากทั้งหมด 50 เขต ได้ดังนี้ 
  เขตชั้นใน มีตัวแทนกลุ่ม 2 เขต ได้แก่ เขตปทุมวัน เขตวัฒนา 
  เขตชั้นกลาง มีตัวแทนกลุ่ม 2 เขต ได้แก่ เขตบางกะปิ เขตลาดพร้าว  
  เขตชั้นนอก มีตัวแทนกลุ่ม 1 เขต ได้แก่ เขตหลักสี่ 
 ขั้นตอนที่ 3 การใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยการก าหนด
จ านวนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละเขตท่ีสุ่มได้ในขั้นตอนที่ 2 โดยแบ่งสัดส่วนจ านวนกลุ่มตัวอย่างเขตละ 
เท่า ๆ กัน คือ เขตละ 80 ตัวอย่าง 
 ขั้นตอนที่ 4 ผู้วิจัยเลือกวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) 
ใน 5 เขต เหมือนขั้นตอนที่ 2 และใช้การสุ่มโดยใช้วิจารณญาณ (Judgmental Sampling) เป็นการ
สุ่มตัวอย่าง โดยถือเกณฑ์เฉพาะประชาชนผู้ที่เคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ซึ่งในแบบสอบถามมี
ค าถามคัดกรองเลือกเฉพาะประชาชนผู้ที่เคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปภายใน 6 เดือน ที่ผ่านมา 
 
3.2 เครื่องมือในการวิจัย และการสร้างเครื่องมือ 
 3.2.1 ขั้นตอนและวิธีการสร้างเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยมีข้ันตอนและวิธีการใน การ
สร้างแบบสอบถาม ดังนี้  
  1) ศึกษาวิธีสร้างแบบสอบถามจาก งานวิจัย ทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎี 
บทความ และสิ่งตีพิมพ์ต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับปัจจัย การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ 
และคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป  
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  2) สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปนี้ คือ ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะประชากรส่งต่อการตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และ
คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีส่งผลการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
  3) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและ
ขอค าแนะน าในการปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้แบบสอบถามสอคล้องกับวัตถุประสงค์และสมมุติฐานของ
งานวิจัย 
  4) น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วให้ผู้เชี่ยวชาญพิจารณาตรวจสอบความ
เที่ยงตรงของเนื้อหา 
  5) น าข้อเสนอแนะที่ได้รับมาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม และน าเสนอต่ออาจารย์ที่
ปรึกษาให้ท าการตรวจสอบอีกครั้งก่อนน าไปทดลองใช้  
  6) แบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วจะน าไปหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการ 
แจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 40 ชุด และน าไปท าการวิเคราะห์หาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
 3.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ ข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยมีข้อมูลแบ่งออกเป็น 7 ส่วน ดังนี้  
 ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรอง เพื่อคัดกรองคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปภายใน 6 เดือนที่ผ่านมา  
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม ซึ่งแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน เป็นค าถามแบบ
ปลายปิดมีตัวเลือกให้เลือกตอบ โดยมีระดับการวัด ดังนี้ 
  - เพศ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - อายุ ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - ระดับการศึกษา ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - อาชีพ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - รายได้ต่อเดือน ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ประกอบด้วย สถานที่
ซื้อ ราคาที่ซื้อต่อชิ้น จ านวนที่ซื้อต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อ เหตุผลที่ซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ 
เป็นค าถามแบบปลายปิดมีตัวเลือกให้เลือกตอบ โดยมีระดับการวัด ดังนี้ 
  - สถานที่ซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - ราคาที่ซ้ือต่อชิ้น ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - จ านวนที่ซื้อต่อครั้ง ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
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  - ความถี่ในการซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - เหตุผลที่ซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตระหนักถึงราคาในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ลักษณะแบบสอบถามเป็น มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคิร์ท 
ที่มีระดับการวัดตัวแปรแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) 
 ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป ลักษณะแบบสอบถามเป็น มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ตามหลักการ
ของลิเคิร์ท ระดับการวัดตัวแปรแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale)  
 ส่วนที่ 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพบริการในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ลักษณะแบบสอบถามเป็น มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ  ตามหลักการของลิ
ระดับการวัดตัวแปรแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale)  
 ส่วนที่ 7 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคิร์ท 
ระดับการวัดตัวแปรแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) 
 ส าหรับแบบสอบถามส่วนที่ 4-7 มีลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ตามแบบวัดเจตคติของของลิเคอร์ท (Likert Scale) โดยมีระดับการวัดตัวแปรแบบ
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับดังนี้ โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนระดับความคิดเห็น 
ดังนี้ 
   เห็นด้วยมากที่สุด ให้ 5 คะแนน 
   เห็นด้วยมาก  ให้ 4 คะแนน 
   เห็นด้วยปานกลาง ให้ 3 คะแนน 
   เห็นด้วยน้อย  ให้ 2 คะแนน 
   เห็นด้วยน้อยที่สุด ให้ 1 คะแนน 
 เพ่ือให้สอดคล้องกับระดับการประเมินที่มีอยู่ 5 ระดับ ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดระดับความความ
คิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจากการแบ่งคะแนนเฉลี่ยเป็น 5 ช่วง โดยอาศัยเกณฑ์การหาความกว้างของ
อันตรภาคชั้น เพ่ือให้ช่วงห่างของคะแนนทุกระดับเท่ากัน ดังนี้ 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด  
              จ านวนชั้น 
    5 – 1        =    0.80 
               5 
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 จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนเฉลี่ยได้ ดังนี้ 
  คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
  คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
  คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 3.2.3 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขสมบูรณ์
แล้ว มาทดลอง (Try out) กับกลุ่มตัวอย่าง (Pre-test) จ านวน 40 คน แล้วน ามาหาค่าความเชื่อมั่น

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient: α) ตามวิธีของ Cronbach เพ่ือพิจารณาค่าความเชื่อม่ัน

ว่าสูงพอหรือไม่ หากค่า α มากกว่าและเท่ากับ 0.7 แสดงว่า ค าถามในแบบสอบถามสามารถวัดค่าตัว
แปรหลักในการวิจัยอยู่ในระดับความเชื่อมั่นที่สูง สามารถน าแบบสอบถามดังกล่าวนี้ไปใช้ในการเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจริงต่อไป (Cronbach, 1970) ซึ่งค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ของแบบสอบถามแสดงผล ได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1: ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
 

 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ใช้วิธีการศึกษาโดยการเก็บ และรวบรวมข้อมูลทั้งแบบข้อมูลปฐมภูมิ และทุติยภูมิ ซ่ึง
รายละเอียดการศึกษา มีดังนี้ 

ปัจจัย Cronbach’s Alpha 

ตัวแปรอิสระ  

การตระหนักถึงราคา  0.718 

การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ 0.737 

คุณภาพบริการ 0.879 
ตัวแปรตาม  

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 0.777 
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 3.3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาจากเอกสารต่าง ๆ ในหนังสือ 
วารสาร อินเทอร์เน็ต บทความ เอกสารวิชาการ บทความวิชาการ สารนิพนธ์และวิทยานิพนธ์ที่
เกี่ยวข้อง 
 3.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม ซึ่งใช้วิธีการเก็บ
โดยการแจกแบบสอบถามกับกับประชาชนในกรุงเทพมหานครเคยซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น และให้กลุ่ม
ตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง โดยสถานที่ในการเก็บข้อมูลคือศูนย์การค้าชั้นน าที่มีร้าน
จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปจ านวนมาก และตั้งอยู่ในแต่ละพ้ืนที่ก าหนดไว้ ได้แก่ พ้ืนที่เขตปทุมวัน 
เขตวัฒนา เขตบางกะปิ เขตลาดพร้าว ซึ่งในแต่ละเขตเก็บข้อมูลที่ศูนย์การค้า ดังต่อไปนี้ 
  1) เขตปทุมวัน เก็บข้อมูลที่ Central World และ Siam Square จ านวน 80 คน 
  2) เขตวัฒนา เก็บข้อมูลที่ Terminal 21 จ านวน 80 คน 
  3) เขตบางกะปิ เก็บข้อมูลที่ The Mall บางกะปิ จ านวน 80 คน 
  4) เขตลาดพร้าว เก็บข้อมูลที่ Central ลาดพร้าว จ านวน 80 คน 
  5) เขตหลักสี่ เก็บข้อมูลที่ IT Square จ านวน 80 คน  
 เนื่องจากสถานการณ์โควิด-19 เพื่อหลีกเลี่ยงการสัมผัสร่วมและลดความเสี่ยงในการจัดเก็บ
ข้อมูลการศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัย ได้ใช้แบบสอบถามด้วยรูปแบบแบบสอบถามออนไลน์ โดยผู้วิจัยจะ
ด าเนินการจัดท าแบบสอบถามในรูปแบบของ QR Code มาใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่าง และด าเนินการให้กลุ่มตัวอย่างสแกน QR Code บริเวณประตูทางเข้าออก
ศูนย์การค้าโดยท าแบบสอบถามผ่านโทรศัพท์มือถือส่วนตัวของกลุ่มตัวอย่าง ทั้งนี้การเข้าร่วมการตอบ
แบบสอบถามเป็นไปด้วยความสมัครใจ ไม่มีการบังคับในการเข้าร่วมโครงการวิจัย 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อผู้วิจัยได้แบบสอบถามครบตามจ านวนที่ก าหนดไว้แล้ว ผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบความ
ถูกต้องสมบูรณ์ของข้อมูล และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก แล้วจึงน าข้อมูลทั้งหมดมาจัด 
ระเบียบกลุ่มข้อมูลลงรหัส น าไปบันทึกผลลงในคอมพิวเตอร์และวิเคราะห์ประมวลผลโดยใช้ 
โปรแกรมส าเร็จรูป (SPSS) โดยมีรายละเอียดในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติ และน าค่าสถิติต่าง ๆ ไปใช้ในการวิเคราะห์แปลผล
และเขียนรายงานวิจัยต่อไปโดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ มีดังนี้ 
  1) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใช้ในการอธิบาย
และวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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  2) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ในการ
อธิบายและวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และคุณภาพ
บริการในการเลือกซื้อสินค้า และการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
  3) การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) ส าหรับทดสอบ
อิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีผลต่อตัวแปรตาม โดยตัวแปรอิสระมีเพียง 1 ตัวแปร เพื่อทดสอบ
สมมติฐานที่ 1 และ 2 และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)  
ส าหรับทดสอบอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีผลต่อตัวแปรตาม โดยตัวแปรอิสระมีมากกว่า 1 ตัวแปร 
เพ่ือทดสอบสมมติฐานที่ 3 โดยมีรายละเอียดตามตารางที่ 3.2 ดังนี้  
 
ตารางที่ 3.2: สมมติฐานในการวิจัยและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 

สมมติฐาน  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์  

สมมติฐานที่ 1 การตระหนักถึงราคา (Price Consciousness) ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 

Simple Regression 
Analysis  

สมมติฐานที่ 2 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ (Hedonic Benefits) มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 

Simple Regression 
Analysis 

สมมติฐานที่ 3 คุณภาพบริการ (Service Quality) ผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (Purchase 
Decision) 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 



 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และคุณภาพ
บริการในการเลือกซื้อสินค้าที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้บริโภคท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและเคยซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน 400 คน และใช้สอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผล
การศึกษาแบ่งออกเป็น 8 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตระหนักถึงราคาในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับคุณภาพบริการในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 6 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 7 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที่ 8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยการหาค่าความถี่และร้อยละ มีผลการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 

ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน  ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 144 36.00 
หญิง 256 64.00 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 

ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน  ร้อยละ 

อายุ   
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 31 7.75 
21-30 ปี 243 60.75 
31-40 ปี 99 24.75 
41-50 ปี 27 6.75 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   
ต่ ากว่าปริญญาตรี 84 21.00 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 254 63.50 
ปริญญาโทข้ึนไป 62 15.50 

รวม 400 100.00 

อาชีพ   
นักศึกษา/นักเรียน 81 20.25 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 45 11.25 
พนักงานบริษัทเอกชน 180 45.00 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ 94 23.50 

รวม 400 100.00 

รายได้ต่อเดือน   
ต่ ากว่า/เท่ากับ 20,000 บาท 155 38.75 
20,001-30,000 บาท 157 39.25 
30,001-40,000 บาท 44 11.00 
40,001-50,000 บาท 16 4.00 
50,001 บาท ขึ้นไป 28 7.00 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน มีดังนี้ 
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 เพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.00 และเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
36.00 
 อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 60.75 รองลงมา อายุ 31-40 ปี คิด
เป็นร้อยละ 24.75 ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.75 และ อายุ 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 
6.75 ตามล าดับ 
 ระดับการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 
63.50 รองลงมา ต่ ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 21.00 และปริญญาโทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 
15.50 ตามล าดับ 
 อาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมา ท า
อาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพค้าขาย/อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 23.50 นักเรียนและนักศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 20.25 และรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 11.25 ตามล าดับ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
39.25 รองลงมา ต่ ากว่า/เท่ากับ 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.75 รายได้ 30,001 - 40,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 11.00 รายได้ 50,001 บาท ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 7.00 และรายได้ 40,001 - 50,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดับ 
 
4.2 การวิเคราะห์ พฤติกรรมซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดยการหาค่าความถี่และ
ร้อยละ มีผลการวิเคราะห์ ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของช่องทางการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 

ช่องทางการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน  ร้อยละ 

ห้างสรรพสินค้า 134 33.50 

ร้านขายเสื้อผ้าของตรายี่ห้อ 43 10.75 
ร้านขายเสื้อผ้าทั่วไป 69 17.25 

เพจ Facebook 38 9.50 

Lazada 8 2.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของช่องทางการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 

ช่องทางการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน  ร้อยละ 
Shopee 33 8.25 

Instagram 75 18.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ช่องทางท่ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปบ่อยที่สุด 
คือ ห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 33.50 รองลงมา  Instagram คิดเป็นร้อยละ 18.75 ร้านขาย
เสื้อผ้าทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 17.25 ร้านขายเสื้อผ้าของตรายี่ห้อ คิดเป็นร้อยละ 10.75 เพจ 
Facebook คิดเป็นร้อยละ 9.50 Shopee คิดเป็นร้อยละ 8.25 และ Lazada คิดเป็นร้อยละ 2.00 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้ง 
 

ค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้ง จ านวน  ร้อยละ 

ต่ ากว่า 500 บาท 57 14.25 

500-1,000 บาท 213 53.25 
1,000 บาทข้ึนไป 130 32.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้งมากที่สุด คือ 500-
1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมา 1,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 32.50 และต่ ากว่า 
500 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.25 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของปริมาณการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้ง 
 

ปริมาณการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้ง จ านวน  ร้อยละ 
1 – 2 ชิ้น 206 51.50 
3 – 5 ชิ้น 158 39.50 
มากกว่า 5 ชิ้น 36 9.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ปริมาณการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อครั้งของกลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่ คือ 1 – 2 ชิ้น คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมา 3 – 5 ชิ้น คิดเป็นร้อยละ 39.50 และมากกว่า 5 
ชิ้น คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของจ านวนครั้งที่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อเดือน 
 

จ านวนครั้งที่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อเดือน จ านวน  ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ครั้ง 71 17.75 

1–2 ครั้ง 245 61.25 

3–5 ครั้ง 63 15.75 
มากกว่า 5 ครั้ง 21 5.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า จ านวนครั้งที่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ คือ 1 – 2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 17.75 
ซ้ือ 3 – 5 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 15.75 และมากกว่า 5 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของเหตุผลที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป 

 

เหตุผลที่ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน  ร้อยละ 
ตามกระแสนิยม/แฟชั่น 63 15.75 

คุณภาพของเสื้อผ้า 53 13.25 
ชื่อเสียงของตรายี่ห้อ 30 7.50 

แบบหรือการดีไซน์ของเสื้อผ้าที่ตรงความต้องการ 170 42.50 

หาซื้อง่าย 15 3.75 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 69 17.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า เหตุผลที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปมากที่สุด คือ แบบหรือการดีไซน์ของเสื้อผ้าที่ตรงความต้องการ คิดเป็นร้อยละ 42.50 
รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 17.25 ตามกระแสนิยม/แฟชั่น คิดเป็นร้อย
ละ 15.75 คุณภาพของเสื้อผ้า คิดเป็นร้อยละ 13.25 ชื่อเสียงของตรายี่ห้อ คิดเป็นร้อยละ 7.50 และ
หาซื้อง่าย คิดเป็นร้อยละ 3.75 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละของบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 

บุคคลที่มีอิทธิพล จ านวน  ร้อยละ 

ตนเอง 299 74.75 
พ่อแม่ 6 1.50 

ญาติ/พ่ีน้อง 3 0.75 

แฟน 7 1.75 
เพ่ือน 16 4.00 

ดารา/นักร้อง/บุคคลมีชื่อเสียง 69 17.25 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.7 พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมากที่สุด 
คือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 74.75 รองลงมา ดารา/นักร้อง/บุคคลมีชื่อเสียง คิดเป็นร้อยละ 17.25 
เพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 4.00 แฟน คิดเป็นร้อยละ 1.75 พ่อแม่ คิดเป็นร้อยละ 1.50 และญาติ/พี่น้อง 
คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดับ 
 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตระหนักถึงราคาในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการตระหนักถึงราคาในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดยการหา
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐาน มีผลการวิเคราะห์ ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.8: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการตระหนักถึงราคาในการเลือก
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

 

การตระหนักถึงราคา 
ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

 ̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1. เลือกเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในราคาที่สมเหตุผล
เท่านั้น 

4.34 .738 มากที่สุด 

2. ตรวจสอบราคาเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ 

4.22 .804 มากที่สุด 

3. ราคาถูกมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป 

4.08 .896 มาก 

4. ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเฉพาะในช่วงที่มีส่วนลดและ
แถมเท่านั้น 

3.69 .985 มาก 

5. เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปควรมีหลายระดับราคาและ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่าง 

4.30 .746 มากที่สุด 

รวม 4.13 .570 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า การตระหนักถึงราคาในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของกลุ่ม

ตัวอย่าง มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 4.13) เมื่อพิจารณาเป็นข้อ พบว่า ข้อที่
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นด้วยอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ เลือกเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในราคาท่ีสม

เหตุผลเท่านั้น ( ̅= 4.34) รองลงมาคือ เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปควรมีระดับราคาท่ีหลากหลาย และ
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คุณภาพผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่าง ( ̅= 4.30) และตรวจสอบราคาเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปก่อนการตัดสินใจ

ซ้ือ ( ̅= 4.22) ตามล าดับ ส่วนราคาถูกมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ( ̅= 

4.08) และซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเฉพาะในช่วงที่มีส่วนลดและแถมเท่านั้น ( ̅= 3.69) มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตอบสนองต่ออารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดย
การหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐาน มีผลการวิเคราะห์ ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.9: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ใน
การเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

 
การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ 

ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ̅ S.D. ระดับความ

คิดเห็น 
1. ชอบซื้อสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่เสมอ 3.76 .922 มาก 
2. มักจะหาซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่มีความเป็น

เอกลักษณ์ 
3.93 .857 มาก 

3. จะลองใช้เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ 3.71 .890 มาก 
4. ชอบสะสมคะแนนจากการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 3.25 1.128 ปานกลาง 
5. ชอบใช้คะแนนแลกเพ่ือรับส่วนลดในการซื้อเสื้อผ้า

แฟชั่นส าเร็จรูป 
3.30 1.204 ปานกลาง 

รวม 3.59 .743 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป

ของกลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.59) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นด้วย อยู่ในระดับมาก คือ มักจะหาซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่มี

ความเป็นเอกลักษณ์ ( ̅= 3.93) รองลงมาคือ ชอบซื้อสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่เสมอ ( ̅= 

3.76) และจะลองใช้เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ ( ̅= 3.71) ตามล าดับ ส่วนชอบใช้คะแนนแลกเพ่ือ

รับส่วนลดในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ( ̅= 3.30) และชอบสะสมคะแนนจากการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น

ส าเร็จรูป ( ̅= 3.25) มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
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4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับคุณภาพบริการในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 การวิเคราะห์ข้อมูลคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดยการหาค่าเฉลี่ย
และส่วนเบี่ยงมาตรฐาน มีผลการวิเคราะห์ ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.10: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

 

คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป  ̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1. ด้านความเป็นรูปธรรม  3.82 0.698 มาก 
2. ด้านความน่าเชื่อถือ  3.90 0.748 มาก 
3. ด้านการตอบสนอง  3.96 0.749 มาก 
4. ด้านความเชื่อมั่น  3.88 0.739 มาก 
5. ด้านความเอาใจใส่ 4.01 0.742 มาก 

รวม 3.91 0.607 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของกลุ่ม

ตัวอย่าง มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.91) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยด้านที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยเป็นอันดับแรก คือ ด้านความเอาใจใส่ ( ̅= 

4.01) รองลงมาคือ ด้านการตอบสนอง ( ̅= 3.96) ด้านความน่าเชื่อถือ ( ̅= 3.90) ด้านความเชื่อมั่น 

( ̅= 3.88) และด้านความเป็นรูปธรรม ( ̅= 3.82) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.11: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความเป็นรูปธรรม  

 
ด้านความเป็นรูปธรรม  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. มีการตกแต่งสถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปอย่างสวยงาม ทันสมัย 

3.68 .791 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือก
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความเป็นรูปธรรม  

 

ด้านความเป็นรูปธรรม  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

2. สถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมีสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ เพียงพอต่อการให้บริการ เช่น 
ห้องลองสินค้า 

3.80 .908 มาก 

3. มีการจัดหมวดหมู่เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป และมี
ป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน 

3.99 .850 มาก 

รวม 3.82 0.698 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความ

เป็นรูปธรรม (Tangibles) ของกลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.82) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ มีการจัดหมวดหมู่

เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป และมีป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน ( ̅= 3.99) รองลงมา คือ สถานที่จ าหน่าย
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพียงพอต่อการให้บริการ เช่น ห้องลองเสื้อผ้า 

( ̅= 3.80) และมีการตกแต่งสถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปอย่างสวยงาม ทันสมัย ( ̅= 3.68) 
ตามล าดับ  

 

ตารางที่ 4.12: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความน่าเชื่อถือ 

 
ด้านความน่าเชื่อถือ  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. พนักงานของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้บริการ
ท่านอย่างถูกต้อง และมีความน่าเชื่อถือ 

3.92 .793 มาก 

2. พนักงานมีความรู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับเรื่องแฟชั่น
และเสื้อผ้าส าเร็จรูป 

3.81 .905 มาก 

(ตารงมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือก
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความน่าเชื่อถือ 

 

ด้านความน่าเชื่อถือ  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

3. พนักงานของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป สามารถ
ให้ค าแนะน าและตอบข้อสงสัยของท่านได้อย่าง
ถูกต้อง 

3.97 .847 มาก 

รวม 3.90 0.748 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความ

น่าเชื่อถือ (Reliability) ของกลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.90) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ พนักงานของร้าน

เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป สามารถให้ค าแนะน าและตอบข้อสงสัยของท่านได้อย่างถูกต้อง ( ̅= 3.97) 
รองลงมาคือ พนักงานของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้บริการท่านอย่างถูกต้อง และมีความ

น่าเชื่อถือ ( ̅= 3.92) และพนักงานมีความรู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับเรื่องแฟชั่นและเสื้อผ้าส าเร็จรูป ( ̅= 
3.81) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.13: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านการตอบสนอง  

 

ด้านการตอบสนอง   ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปตอบสนองต่อ
ค าขอทันที 

3.91 .802 มาก 

2. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป มีความพร้อม
และยินดีให้บริการ 

3.97 .861 มาก 

3. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปให้บริการด้วย
ความรวดเร็ว 

4.01 .866 มาก 

รวม 3.96 0.749 มาก 
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 จากตารางที่ 4.13 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านการ

ตอบสนอง (Responsiveness) ของกลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.96) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ พนักงานร้าน

เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้บริการด้วยความรวดเร็ว ( ̅= 4.01) รองลงมา คือ พนักงานร้านเสื้อผ้า

แฟชั่นส าเร็จรูป มีความพร้อมและยินดีให้บริการ ( ̅= 3.97) และพนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

ตอบสนองต่อค าขอทันที ( ̅= 3.91) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.14: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความเชื่อมั่น 

 

ด้านความเชื่อมั่น   ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. มาตรฐานในการให้บริการของร้านเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป เป็นที่ยอมรับ 

3.96 .777 มาก 

2. มีความม่ันใจในทักษะความรู้ความสามารถของ
พนักงานร้านเสื้อผ้าส าเร็จรูปว่าสามารถให้บริการได้
เป็นอย่างดี 

3.78 .876 มาก 

3. สามารถเปลี่ยนไซส์ของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปได้
ในเวลาที่ก าหนด 

3.90 .955 มาก 

รวม 3.88 0.739 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.14 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความ

เชื่อมั่น (Assurance) ของกลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.88) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ มาตรฐานในการ

ให้บริการของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป เป็นที่ยอมรับ ( ̅= 3.96) รองลงมาคือ สามารถเปลี่ยนไซส์

ของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปได้ในเวลาที่ก าหนด ( ̅= 3.90) และมีความมั่นใจในทักษะความรู้

ความสามารถของพนักงานร้านเสื้อผ้าส าเร็จรูปว่าสามารถให้บริการได้เป็นอย่างดี ( ̅= 3.78) 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.15: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความเอาใจใส่ 

 

ด้านความเอาใจใส่  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้ความเอา
ใจใส่ต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 

4.01 .827 มาก 

2. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป สมัยใหม่ดูแล
เอาใจใส่และตอบสนองความต้องการของท่านได้เป็น
อย่างดี 

3.98 .831 มาก 

3. พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปค านึงถึง
ประโยชน์สูงสุดของลูกค้าเป็นส าคัญ 

4.03 .862 มาก 

รวม 4.01 0.742 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ด้านความ

เอาใจใส่ (Empathy) ของกลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 4.01) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ พนักงานร้านเสื้อผ้า

แฟชั่นส าเร็จรูป ค านึงถึงประโยชน์สูงสุดของลูกค้าเป็นส าคัญ ( ̅= 4.03) รองลงมาคือ พนักงานร้าน

เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้ความเอาใจใส่กับลูกค้าในแต่ละรายอย่างเท่าเทียมกัน ( ̅= 4.01) และ
พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป สมัยใหม่ดูแลเอาใจใส่และตอบสนองความต้องการของท่านได้เป็น

อย่างดี ( ̅= 3.98) ตามล าดับ 
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4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป โดยการหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยง
มาตรฐาน มีผลการวิเคราะห์ ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.16: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป 

 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. เมื่อทราบถึงความต้องการในสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปแล้ว จะหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป ก่อนการตัดสินใจซื้อเสมอ 

3.90 .826 มาก 

2. เปรียบเทียบราคาและคุณภาพเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปในแต่ละตราสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ 

3.93 .867 มาก 

3. ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่เหมาะสมกับ
ตัวเอง โดยไม่ค านึงถึงราคา 

3.63 .916 มาก 

4. จะแนะน าให้เพ่ือนและคนใกล้ชิดซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของตราสินค้าท่ีซื้อประจ า 

3.64 1.057 มาก 

รวม 3.78 0.676 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของกลุ่มตัวอย่าง มีความ

คิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅= 3.78) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมาก 
โดยเรียงจากมากไปน้อย คือ เปรียบเทียบราคาและคุณภาพเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในแต่ละตราสินค้า

ก่อนการตัดสินใจซื้อ ( ̅= 3.93) รองลงมาคือ เมื่อทราบถึงความต้องการในสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่น

ส าเร็จรูปแล้ว จะหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ก่อนการตัดสินใจซื้อเสมอ ( ̅= 3.90) จะ

แนะน าให้เพ่ือนและคนใกล้ชิดซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของตราสินค้าท่ีซื้อประจ า ( ̅= 3.64) และ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่เหมาะสมกับตัวเอง โดยไม่ค านึงถึงราคา ( ̅= 3.63) ตามล าดับ 
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4.7 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 การตระหนักถึงราคาส่งผลในการตัดสินใจซื้อของสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.17: ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

อิทธิพลของการตระหนักถึงราคาท่ีมีผลในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัย การตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

B S.E. ß t Sig. 

ค่าคงที่ 2.111 .233  9.069 .000 
การตระหนักถึงราคา .403 .056 .340 7.216 .000* 

R2 = 0.116 , Adjusted R2 = 0.113, F= 52.067 Sig = 0.000 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) 
พบว่า การตระหนักถึงราคา ส่งผลในการตัดสินใจซื้อของสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (Sig.<0.05) 
 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย (ß) ของการตระหนักถึงราคา พบว่า มีค่าเท่ากับ 
0.403 ดังนั้นแสดงว่า การตระหนักถึงราคา ส่งผลเชิงบวกในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2 = 0.116) แสดงให้เห็นว่า การตระหนักถึงราคาสามารถอธิบาย
อิทธิพลที่มีต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครได้ร้อยละ 
11.60 ที่เหลืออีกร้อยละ 89.40 เกิดจากอิทธิพลจากตัวแปรอื่น ๆ ซึ่งไม่ได้น ามาศึกษา 
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 สมมติฐานที่ 2 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ส่งผลในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.18: ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

อิทธิพลของการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัย การตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

B S.E. ß t Sig. 
ค่าคงที่ 2.580 .156  16.580 .000 

การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ .333 .042 .366 7.844 .000* 
R2 = 0.133 , Adjusted R2 = 0.132, F= 61.526 Sig = 0.000 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) 
พบว่า การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ส่งผลในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.<0.05) 
 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย (ß) ของการตอบสนองต่อด้านอารมณ์ พบว่า มีค่า
เท่ากับ 0.333 ดังนั้นแสดงว่า การตอบสนองต่อด้านจิตใจส่งผลเชิงบวกในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2 = 0.133) แสดงให้เห็นว่า การตอบสนองต่อด้านอารมณ์
สามารถอธิบายอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครได้ร้อยละ 13.30 ที่เหลืออีกร้อยละ 86.70 เกิดจากอิทธิพลจากตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้
น ามาศึกษา 
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 สมมติฐานที่ 3 คุณภาพบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที่ 4.19: ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

อิทธิพลของคุณภาพบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยคุณภาพบริการ การตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

B S.E. ß t Sig. VIF 

ค่าคงที่ 1.481 .193   7.656 .000  
ด้านความเป็นรูปธรรม  .191 .050 .197 3.825 .000* 1.460 

ด้านความน่าเชื่อถือ  .121 .061 .133 1.968 .050 2.517 

ด้านการตอบสนอง  -.052 .065 -.058 -.809 .419 2.807 
ด้านความเชื่อมั่น  .168 .061 .183 2.731 .007* 2.465 

ด้านความเอาใจใส่ .162 .065 .178 2.485 .013* 2.812 
R2 = 0.281, Adjusted R2 = 0 0.272, F= 30.759 Sig = 0.000 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) 
พบว่า ปัจจัยคุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรม (Sig.= 0.000) 
ด้านความเชื่อมั่น (Sig. = 0.007) ด้านความเอาใจใส่ (Sig.= 0.013) 
 ส่วนปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการตอบสนองไม่ส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (Sig.≥0.05) 
 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย (ß) ส าหรับพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของ
ปัจจัยคุณภาพบริการที่ส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านความเป็นรูปธรรม (ß =0.191) ส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านความเชื่อมั่น (ß = 
0.168) และด้านความเอาใจใส่ (ß = 0.162) ตามล าดับ โดยคุณภาพบริการทั้ง 3 ด้าน ส่งผลเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2 = 0.281) แสดงให้เห็นว่า คุณภาพบริการ สามารถอธิบายผลที่
มีต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครได้ร้อยละ 28.10 ที่
เหลืออีกร้อยละ 71.90 เกิดจากกตัวแปรอ่ืนที่ไม่ได้น ามาศึกษา 
 การตรวจสอบ Multicollinearity คือ ตรวจสอบสหสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรอิสระที่
มากกว่า 2 ตัว ขึ้นไป ในกรณีที่ความสัมพันธ์มีค่าสูง (High Multicollinearity) จะท าให้ค่าค านวณท่ี
ได้ มีค่าความเบี่ยงเบนไปจากค่าแท้จริง ดังนั้นในการวิเคราะห์ด้วย Multiple Linear Regression ตัว
แปรอิสระจะต้องไม่มีความสัมพันธ์กันเอง คือ ไม่เกิด Multicollinearity (Cohen, 1962)  
 เมื่อพิจารณาค่า Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า ค่า VIF มีค่าอยู่ระหว่าง 1.460 - 
2.812 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 ดังนั้น หมายความว่า ตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กัน หรือไม่ปัญหาเกิด 
Multicollinearity ที่จะส่งผลกระทบให้ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณมีค่าเบี่ยงเบนไปจากค่าท่ี
แท้จริง (O'Brien, 2001)  
 
4.8 สรุปผลการทดสอบ 
 
ตารางที่ 4.20: สรุปผลการทดสอบ ปัจจัยซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐาน  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 การตระหนักถึงราคา (Price Consciousness) ส่งผล
ถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ (Hedonic Benefits)
ส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3 คุณภาพบริการ (Service Quality) ส่งผลในการ
ตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 

ยอมรับสมมติฐาน 

 
 จากตารางที่ 4.20 สรุปได้ว่า การตระหนักถึงราคา (Price Consciousness) การตอบสนอง
ต่อด้านอารมณ์ (Hedonic Benefits) และคุณภาพบริการ (Service Quality) ส่งผลบวกในการ
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ตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (Purchase Decision) 
สอดคล้องกับสมมติฐานข้อที่ 1 – 3 
 
 



 

บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่ออารมณ์ 
และคุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้บริโภคท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและเคย
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป จ านวน 400 คน ใช้แนบสอบถามเป็นเครื่องมือ ในการรวบรวมข้อมูล สถิติ
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานโดยใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอย (Linear Regression) ซึ่งสามารถสรุปผลได้ ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 256 คน มีอายุ 21-30 ปี การศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 
บาท 
 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่ 
ห้างสรรพสินค้าบ่อยที่สุด ค่าใช้จ่ายในการซื้อระหว่าง 500-1,000 บาท ปริมาณการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปต่อครั้ง 1–2 ชิ้น จ านวนครั้งที่ซื้อ 1–2 ครั้งต่อเดือน เหตุผลที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญใน
การเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป คือ แบบหรือการดีไซน์ของเสื้อผ้าที่ตรงความต้องการ และตนเอง
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมากที่สุด 
 การตระหนักถึงราคาในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดย
อันดับแรกจะเลือกเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในราคาที่สมเหตุผลเท่านั้น รองลงมาคือ เสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปควรมีระดับราคาที่หลากหลาย ส าหรับคุณภาพสินค้าท่ีแตกต่าง และตรวจสอบราคาเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปก่อนการตัดสินใจซื้อ ตามล าดับ  
 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปโดยรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยอันดับแรก มักจะหาซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่มีความเป็นเอกลักษณ์ รองลงมาคือ ชอบซื้อสินค้า
แฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่เสมอ และจะลองใช้เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ ตามล าดับ  
 คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยด้าน
ที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญอันดับแรกคือ คือ ด้านความเอาใจใส่(Empathy) รองลงมาคือ ด้านการ
ตอบสนอง (Responsiveness) ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) ด้านความเชื่อมั่น (Assurance) 
และด้านความเป็นรูปธรรม (Tangibles) ตามล าดับ 
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 การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยอันดับแรกจะ 
เปรียบเทียบราคาและคุณภาพเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในแต่ละตราสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ รองลงมา
คือ เมื่อทราบถึงความต้องการในสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปแล้ว จะหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป ก่อนการตัดสินใจซื้อเสมอ จะแนะน าให้เพ่ือนและคนใกล้ชิดซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ตราสินค้าที่ซ้ือประจ า และตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่เหมาะสมกับตัวเอง โดยไม่ค านึงถึง
ราคา ตามล าดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
  1) การตระหนักถึงราคามีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  2) การตอบสนองต่อด้านอารมณ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  3) คุณภาพบริการที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรม ด้าน
ความเชื่อมั่น และด้านความเอาใจใส่ 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 การอภิปรายผลการวิจัยเรื่อง การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และ
คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีส่งผลการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยอภิปรายผลตามสมมติฐาน ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การตระหนักถึงราคาส่งผลในการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยการตระหนักถึงราคา ส่งผลบวกในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูป นั่นคือ หากผู้บริโภคมีการตระหนักถึงราคาเพ่ิมข้ึนจะส่งผลท าให้การตัดสินใจซื้อของ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเพ่ิมข้ึน โดนกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า การเลือกเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใน
ราคาที่สมเหตุผล ตรวจสอบราคาเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปก่อนการตัดสินใจซื้อ มีหลากหลายระดับราคา
ส าหรับคุณภาพผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่าง ราคาที่ถูก และการซื้อในช่วงโปรโมชั่นจะส่งผลถึงการตัดสินใจ
ซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Chang & 
Chen (2014) ที่อธิบายว่า ผู้บริโภคท่ีตระหนักต่อราคาสินค้าสูงจะให้ความส าคัญต่อราคาสินค้า และ
ใช้ข้อมูลด้านราคาประกอบการตัดสินใจสูงกว่าผู้บริโภคท่ีตระหนักถึงราคาต่ ากว่า และสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Thanasuta (2015) ที่กล่าวว่า การตระหนักถึงราคาเป็นคุณลักษณะอย่างหนึ่งของ
ผู้บริโภค เป็นการให้ความส าคัญต่อราคาของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้า และผลการศึกษา
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปวีณา เทพพิทักษ์ (2561) ได้ท างานวิจัยที่ว่าด้วยเรื่อง ความส าเร็จในการ
สร้างแบรนด์ รูปแบบแฟชั่น การตระหนักถึงราคา และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
สินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีกแบบมัลติแบรนด์สโตว์ (Multi-brand Store) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น
วาย (Generation Y) ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยการตระหนักถึงราคาส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีกแบบมัลติแบรนด์สโตว์ 
 สมมติฐานที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การตอบสนองต่ออารมณ์ส่งผลในการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยการตอบสนองอารมณ์ส่งผลเชิงบวกถึงการตัดสินใจซื้อของ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป นั่นคือ หากผู้บริโภคมีการตอบสนองต่อด้านอารมณ์เพ่ิมขึ้นจะส่งผลท าให้การ
ตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเพิ่มขึ้น โดยกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า การหาซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปที่มีความเป็นเอกลักษณ์ การลองใช้เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ และการชอบซื้อสินค้า
แฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่เสมอของผู้บริโภค ส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ กุลนันทน์ ศรีพงษ์พันธุ์ (2557) ที่อธิบายว่า 
สินค้าท่ีมุ่งเน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์ (Hedonic Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือก
บริโภคตามอารมณ์ ความรู้สึก ความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทนี้จะช่วยสร้างรสนิยม หรือ
ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับความรู้สึก และสอดคล้องกับแนวคิดของ Hanzaee & Khonsari (2011) 
ได้กล่าวถึงการตอบสนองด้านอารมณ์ ว่าคุณลักษณะที่ไม่สามารถมองเห็นได้ที่ถูกสร้างขึ้นจากอารมณ์
ความรู้สึกของผู้บริโภค โดยอาจเป็นอารมณ์ความสนุกสนาน ความบันเทิง การจินตนาการ แรงจูงใจ
และความรู้สึก เป็นการอธิบายถึง แนวคิดท่ีผู้บริโภคท าการบริโภคผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองอารมณ์
ความรู้สึกของตนเอง ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อโดยไม่ค านึงถึงลักษณะการใช้งานของผลิตภัณฑ์  
และสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ อาราดา โรบินสัน และ พีรภาว์ ทวีสุข (2562) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัย
ด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ผ่านช่องทาง Facebook 
ผลการศึกษาพบว่า คุณค่าของความเพลิดเพลินทางอารมณ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและ 
พฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภค 
 สมมติฐานที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ได้แก่ ด้าน
ความเป็นรูปธรรม ความเชื่อมั่น และความเอาใจใส่ โดยคุณภาพบริการด้านความเป็นรูปธรรม ด้าน
ความเชื่อมั่น และความเอาใจใส่มีผลบวกในการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป นั่นคือ หาก
ผู้ประกอบการเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมีคุณภาพบริการด้านความเป็นรูปธรรม ด้านความเชื่อมั่น และ
ด้านความเอาใจใส่ที่ดี จะท าให้การตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเพิ่มขึ้น โดยกลุ่มตัวอย่างมี
ความคิดเห็นว่า การตกแต่งสถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปอย่างสวยงาม ทันสมัย มีสิ่งอ านวย
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ความสะดวกต่าง ๆ เพียงพอส าหรับบริการ เช่น ห้องลองสินค้า มีการจัดหมวดหมู่เสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูป และมีป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน มาตรฐานในการให้บริการของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป
เป็นที่ยอมรับ พนักงานมีความม่ันใจ มีทักษะในการให้บริการ ดูแลเอาใจใส่และตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ส่งผลในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Parasuraman, Ziethaml & Berry (1988) ที่อธิบาย
ว่า งานบริการควรมีความเป็นรูปธรรมที่สามารถสัมผัสจับต้องได้มีลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏให้
เห็น เช่น สภาพแวดล้อมและการตกแต่ง ซึ่งลักษณะดังกล่าวจะช่วยให้ลูกค้ารับรู้ว่ามีความตั้งใจในการ
ให้บริการ และลูกค้าสามารถเห็นภาพได้ชัดเจน การบริการจากพนักงานที่มีความรู้ความสามารถใน
การให้ข้อมูลที่ถูกต้องมีทักษะในการท างานตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งท าให้ลูกค้าเกิดความ
มั่นใจว่าจะได้รับบริการที่ดี และการบริการลูกค้าแต่ละรายด้วยความเอาใจใส่จะเป็นแนวทางในการ
สร้างความพึงพอใจลูกค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปวีณา เทพพิทักษ์ (2561) ได้ท างานวิจัย
ที่ว่าด้วยเรื่อง ความส าเร็จในการสร้างแบรนด์ รูปแบบแฟชั่น การตระหนักถึงราคา และคุณภาพการ
บริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีกแบบมัลติแบรนด์สโตว์ (Multi-brand 
Store) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า 
คุณภาพบริการส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแฟชั่นในร้านค้าปลีกแบบมัลติแบรนด์สโตว์ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญวรรณ วทนะรัตน์ (2559) ได้ท างานวิจัยเรื่อง การตื่นตัว สินค้าและ
ทักษะของพนักงานที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าของลูกค้า Uniqlo ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า ทักษะของพนักงานส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าของลูกค้า 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
  1) จากการศึกษาพบว่า การตระหนักถึงราคาส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา 
โดยราคาที่ก าหนดไว้ควรมีความสมเหตุสมผลเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า เช่น การตั้งราคาสูงส าหรับ
สินค้าท่ีมคีุณภาพมีความพิเศษและโดดเด่น และตั้งราคาแบบมาตรฐานให้อยู่ระดับใกล้เคียงกันกับ
คู่แข่ง ในกรณีท่ีสินค้าของเราไม่มีความแตกต่างจากตลาด มีการจัดโปรโมชั่นด้านราคา เช่น การลด
ราคา การซื้อ 3 ชิ้น ฟรี 1 ชิ้น เป็นต้น เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นเพิ่มขึ้น 
  2) การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ส่งผลในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผู้บริโภคจะการหาซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ 
และการชอบซื้อสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่เสมอ ดังนั้นเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่น ามาจ าหน่าย
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ควรมีการออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ และมีการพัฒนารูปแบบเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่ทันสมัยอย่าง
ต่อเนื่อง 
  3) คุณภาพบริการที่ส่งผลในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรม ด้านความเชื่อมั่น และด้านความเอาใจใส่  ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรตกแต่งสถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปอย่างสวยงาม มีความโดดเด่นและ
ทันสมัย มีห้องลองสินค้าเพียงพอต่อการให้บริการลูกค้า มีการจัดหมวดหมู่เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป และ
มีป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน นอกจากนี้ควรมีการอบรมพนักงานเป็นประจ าทุกปี เพื่อเพ่ิมความรู้
ความสามารถและทักษะการให้บริการ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี และ
ให้การบริการลูกค้าด้วยความเอาใจ ท าให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจว่าจะได้รับบริการที่ดีและมีความ 
พึงพอใจต่อการใช้บริการ 
  4) จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ เพจ 
Facebook Lazada Shopee และ Instagram ถึงร้อยละ 38.5 ดังนั้น ผู้ประกอบการควรเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปผ่านช่องทางออนไลน์ควบคู่ไปกับการจ าหน่ายสินค้าหน้าร้าน 
เพ่ือขยายตลาดเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  1) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการตระหนักถึงราคา ด้านการตอบสนองต่อด้าน
อารมณ์ และด้านคุณภาพบริการสามารถอธิบาย อิทธิพลที่มีต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 11.60 ร้อยละ 13.30 และร้อยละ 28.10  
ตามล าดับ โดยที่เหลืออีกร้อยละ 89.40 ร้อยละ 86.70 และร้อยละ 71.90 เกิดจากปัจจัยอื่น ๆ ที่
ไม่ได้ศึกษา ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นเพ่ิมเติมที่อาจจะอิทธิพลที่ส่งผล
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น เช่น อิทธิพลทางสังคม การมีส่วนร่วมในสถานการณ์ ภาพลักษณ์ตราสินค้า 
บุคลิกภาพตราสินค้า เป็นต้น เพ่ือเป็นแนวทางในการท ากลยุทธ์ทางการตลาด 
  2) ในการศึกษาครั้งนี้พบว่า คุณภาพบริการด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการตอบสนอง 
ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจัย
ดังกล่าวอาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคนอกเขตกรุงเทพมหานคร 
ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปต้องศึกษาเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่อ่ืน เช่น ในพ้ืนที่เขตปริมณฑล 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย 
  3) ในการศึกษา พบว่ากลุ่มตัวอย่างซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ เพจ 
Facebook Lazada Shopee และ Instagram ถึงร้อยละ 38.5 แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรม
ที่เปลี่ยนไปตามความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ประกอบกับการแพร่ระบาดของ COVID-19 ที่ผลักดัน
ให้ผู้บริโภคเข้าสู่การด าเนินชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) นิยมซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น 
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ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือเป็นแนวให้แก่ผู้ประกอบการในการปรับเปลี่ยนหรือเพ่ิมช่อง
ทางการจ าหน่ายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปในปัจจุบัน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง การตระหนักถึงราคา การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ และคุณภาพบริการในการเลือกซื้อ
สินค้าที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 2 การตระหนักถึงราคาในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 3 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 4 คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในหรือช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 
1. เพศ 
  ชาย       หญิง 
2. อายุ 
  ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี   21-30 ปี 
  31-40 ปี     41-50 ปี 
  51 ปี ขึ้นไป     60  
3. ระดับการศึกษา 
  ต่ ากว่าปริญญาตรี    ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
  ปริญญาโท     ปริญญาเอก 
4. อาชีพ 
  นักศึกษา/นักเรียน    รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
  พนักงานบริษัทเอกชน   ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ 
  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................................................... 
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5. รายได้ต่อเดือน 
  ต่ ากว่า/เท่ากับ 20,000 บาท   21,000 – 30,000 บาท 
  30,001 – 40,000 บาท   40,001 – 50,000 บาท 
  50,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในหรือช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 
1. สถานที่ที่ท่านซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปบ่อยที่สุด 
  ห้างสรรพสินค้า      ร้านขายเสื้อผ้าของตรายี่ห้อ 
  ร้านขายเสื้อผ้าทั่วไป 
2. ส่วนใหญ่ท่านมีค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นต่อครั้งเท่าไหร่ 
  ต่ ากว่า 500 บาท    500-1,000 บาท 
  1,000 บาทข้ึนไป    
3. ท่านซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นในแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยกี่ชิ้นต่อครั้ง 
  1-2 ชิ้น      3-5 ชิ้น 
  มากกว่า 5 ชิ้น 
4. ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปกี่ครั้งต่อเดือน 
  น้อยกว่า 1 ครั้ง    1-2 ครั้ง 
  3-5 ครั้ง     มากกว่า 5 ครั้ง 
5. เหตุผลที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
  ตามกระแสนิยม/แฟชั่น   
  คุณภาพของเสื้อผ้า 
  ชื่อเสียงของตรายี่ห้อ 
  แบบหรือการดีไซน์ของเสื้อผ้าที่ตรงความต้องการ 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
  ตัวเอง      พ่อแม่ 
  ญาติ/พ่ีน้อง     แฟน 
  เพ่ือน      ดารา/นักร้อง 
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ส่วนที่ 3 การตระหนักถึงราคา 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในช่องว่างตามความคิดเห็นของท่าน 
 

การตระหนักถึงราคา 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1. ท่านเลือกเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปในราคาที่สม
เหตุผลเท่านั้น 

     

2. ท่านตรวจสอบราคาเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป
ก่อนการตัดสินใจซื้อ 

     

3. ราคาถูกมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของท่าน 

     

4. ท่านซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปเฉพาะในช่วงที่
มีส่วนลดและแถมเท่านั้น 

     

5. ท่านคิดว่าเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปควรมีหลาย
ระดับราคาส าหรับคุณภาพผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง 

     

 
ส่วนที่ 3 การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในช่องว่างตามความคิดเห็นของท่าน 
 

การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านชอบซื้อสินค้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ อยู่
เสมอ 

     

2. ท่านมักจะหาซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่มี
ความเป็นเอกลักษณ์ 

     

3. ท่านจะลองใช้เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปใหม่ ๆ      
4. ท่านชอบสะสมคะแนนจากการซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูป 
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การตอบสนองต่อด้านอารมณ์ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5. ท่านชอบใช้คะแนนแลกเพ่ือรับส่วนลดใน
การซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 

     

 
ส่วนที่ 4 คุณภาพบริการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในช่องว่างตามความคิดเห็นของท่าน 
 

รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1. ด้านความเป็นรูปธรรม (Tangibles) 
1.1 มีการตกแต่งสถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปอย่างสวยงาม ทันสมัย 

     

1.2 สถานที่จ าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปมี
สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพียงพอต่อการ
ให้บริการแก่ท่าน เช่น ห้องลองสินค้า 

     

1.3 มีการจัดหมวดหมู่เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
และมีป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน 

     

2. ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) 

2.1 พนักงานของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ให้บริการท่านอย่างถูกต้อง และมีความ
น่าเชื่อถือ 

     

2.2 พนักงานมีความรู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับเรื่อง
แฟชั่นและเสื้อผ้าส าเร็จรูป 

     

2.3 พนักงานของร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
สามารถให้ค าแนะน าและตอบข้อสงสัยของ
ท่านได้อย่างถูกต้อง 
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รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3. ด้านการตอบสนอง (Responsiveness) 

3.1 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ตอบสนองต่อคาขอของท่านทันที 

     

3.2 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป มี
ความพร้อมและยินดีให้บริการท่าน 

     

3.3 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ให้บริการแก่ท่านด้วยความรวดเร็ว 

     

4. ด้านความเชื่อม่ัน (Assurance) 
4.1 มาตรฐานในการให้บริการของร้านเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูป เป็นที่ยอมรับของท่าน 

     

4.2 ท่านมีความมั่นใจในทักษะความรู้
ความสามารถของพนักงานร้านเสื้อผ้า
ส าเร็จรูปว่าสามารถให้บริการได้เป็นอย่างดี 

     

4.3 สามารถเปลี่ยนไซส์ของเสื้อผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปไดใ้นเวลาที่ก าหนด  

     

5. ด้านความเอาใจใส่(Empathy) 

5.1 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ให้
ความเอาใจใส่กับลูกค้าในแต่ละรายอย่างเท่า
เทียมกัน 

     

5.2 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
สมัยใหม่ดูแลเอาใจใส่และตอบสนองความ
ต้องการของท่านได้เป็นอย่างดี 

     

5.3 พนักงานร้านเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ค านึงถึงประโยชน์สูงสุดของลูกค้าเป็นส าคัญ 
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ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย () ลงในหรือช่องว่างตามความคิดเห็นของท่าน 
 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. เมื่อท่านทราบถึงความต้องการในสินค้า
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปแล้ว ท่านจะหาข้อมูล
เกี่ยวกับเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูป ก่อนการ
ตัดสินใจซื้อเสมอ 

     

2. ท่านเปรียบเทียบราคาและคุณภาพเสื้อผ้า
แฟชั่นส าเร็จรูปในแต่ละตราสินค้าก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ 

     

3. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปที่
เหมาะสมกับตัวเอง โดยไม่ค านึงถึงราคา 

     

4. ท่านจะแนะน าให้เพ่ือนและคนใกล้ชิดซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นส าเร็จรูปของตราสินค้าท่ีท่านซื้อ
ประจ า 

     

 
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาการเสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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