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การวิจัยครั้งนี ้มีความมุ่ งหมายเพื่ อศึกษา  แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคที่
เคยซือ้เสือ้ผา้รา้นแม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในรูปแบบออนไลนเ์ป็น 
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าสถิติรอ้ยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติการวิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว  สถิติ
วิเคราะหบ์ราวน ์– ฟอรสิ์ตี ้และสถิติค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบเพียร ์ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่คือ เพศหญิง ที่มีอายุ 30-39 ปี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน ที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ และดา้นราคา มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาท
ต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปีและด้านปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้  แรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครัง้ต่อปี 
แรงจูงใจ ดา้นอารมณ ์มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี และดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

 
ค าส าคญั : แรงจงูใจ, ส่วนประสมทางการตลาด, เเม็คยีนส ์
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This research aims to study the motivation and the marketing mix correlating with 

purchasing behavior of Mc Jeans in Bangkok metropolitan. The sample group consisted of 400 
consumers who used to buy clothes at Mc Jeans shop. Online questionnaires were used as the tools 
for collecting data. The statistics used for data analysis were the frequency distribution, percentage, 
mean, standard deviation, independent sample t-test, One-Way analysis of variance, Brown 
Forsythe and Pearson product moment correlation. The results showed that most of the respondents 
were female, aged 30-39 years old, private company employees, with an average monthly income of 
15,001- 30,000 Baht. the marketing mix, product and price aspects were positively correlating with 
purchasing behavior of Mc Jeans brand. in terms of frequency of purchasing per year, purchasing 
expenses per time and the quantity of each purchase. the distribution channels and sales promotion 
were positively correlating with purchasing behavior of Mc Jeans brand. in terms of frequency of 
using the product per year and the quantity of each purchase. Rational motivation was positively 
correlating with purchasing behavior of Mc Jeans brand. in terms of frequency of 
using the products per year. Emotional motivation was positively correlating with purchasing 
behavior of Mc Jeans brand. in terms of frequency of using the product per year and the quantity of 
each purchase. 

 
Keyword : Motivation, Marketing mix, Mc Jeans 
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สารนิพนธเ์รื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีนั้น  ต้อง
ขอขอบพระคณุ ท่านอาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ ผูช้่วยศาสตราจารย์ ดร.ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน ์ที่ได้
เสียสละเวลาอันมีค่าให้ค าปรึกษาแนะน าและตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องที่มีให้ถูกต้องอันเป็น
ประโยชนอ์ย่างยิ่งตลอดระยะการท าวิจัย นอกจากนัน้ ตอ้งขอขอบพระคุณผูช้่วยศาสตราจารย์ ดร.
ณฐัยา ประดิษฐสวุรรณ,อาจารย ์ดร.ธนภูมิ อติเวทิน เเละผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.โอปอล ์สวุรรณเมฆ 
ที่ไดก้รุณาเป็นกรรมการในการสอบสารนิพนธ์ พรอ้มทัง้เเนะน าเเนวทางหลกัการท างานวิจยัที่ถูกตอ้ง
ใหข้า้พเจา้ อีกทัง้ท่านอาจารยใ์นโครงการปริญญาโทการบริหารธุรกิจ  (MBA) มหาวิทยาลยัศรีนคริ
นทรวิโรฒ ที่ใหค้วามรูใ้นแต่ละดา้นที่มีความเก่ียวขอ้งและเป็นประโยชนต่์อการท าสารนิพนธ์ครัง้นี ้ 
พนักงานบริษัทแม็คกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ที่ให้ความร่วมมือช่วยเหลือด้านขอ้มูลที่ส  าคัญต่อสาร
นิพนธ์ ขอขอบคุณทุกท่านที่ไดม้ีส่วนในการท าแบบสอบถาม  ท าใหส้ามารถเก็บแบบสอบถามได้
เพียงพอต่อการท างานวิจยัครบถว้นตามก าหนดระยะเวลาที่วางไว้ ทัง้นีผู้ว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสาร
นิพนธ์เรื่องนี  ้จะเป็นประโยชนไ์ม่มากก็น้อยส าหรบั รา้นแม็คยีนสท์ุกสาขา รวมถึงผูป้ระกอบธุรกิจ
ผลิตและจดัจ าหน่ายเสือ้ผา้ยีนส  ์หรือธุรกิจอ่ืน ๆ ที่เก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปพฒันาปรบัปรุงสินคา้ของท่าน
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผู้บริโภคไดเ้ป็นอย่างดียิ่งขึน้ ทัง้นีห้ากมีความบกพร่องประการใด 
ผูว้ิจยัตอ้งขออภยัมา ณ ที่นี ้
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
เสือ้ผ้ายีนส์เป็นสินค้าประเภทเสือ้ผ้าชนิดหนึ่งที่มีความร่วมสมัยมีจุดก าเนิดเริ่มต้นที่

ยาวนานผ่านช่วงเวลาเป็นศตวรรษจนถึงปัจจุบนัและยงัคงไดร้บัความนิยมอยู่เสมอจนมีค ากล่าว
ที่ว่า“ยีนสไ์ม่มีวนัตาย”(Jeans never die)ท าใหเ้สือ้ผา้ยีนสก์ลายเป็นแฟชั่นที่คนส่วนใหญ่หยิบมา
สวมใส่อยู่ตลอดซึ่งต่อมาเมื่อตลาดยีนสเ์ติบโตคนไทยยังนิยมใส่อย่างต่อเนื่องจึงท าใหม้ีแบรนด์
เสือ้ผา้ใหม่ๆเกิดขึน้มากมายโดยเฉพาะกลุ่มผูผ้ลิตยีนสส์ญัชาติไทยที่มีการพัฒนาทัง้ในงานดีไซน์
รูปแบบสินคา้และนวัตกรรมแฟชั่นยีนสร์วมถึงคุณภาพสินคา้ที่ใกลเ้คียงกับกลุ่มยีนสต่์างประเทศ 
แต่มีราคาขายที่ถูกกว่า จากปัจจยัขา้งตน้นีจ้ึงท าใหต้ลาดยีนสพ์ลิกกลบัมาเป็นตลาดที่น่าสนใจอีก
ครัง้ จากในอดีตนั้นประเทศไทยมีการน าเขา้เสือ้ผา้ยีนสจ์ากฝ่ังตะวันตก ซึ่งมียอดขายรวมกันใน
ตลาดมากกว่า 60% ที่เหลือ 40% จะเป็นเสือ้ผา้ยีนสส์ญัชาติไทยแต่ ณ เวลานี ้เสือ้ผา้ยีนสไ์ทยมี
สดัส่วนมากถึง 60% น าเขา้เหลือเพียง 40% ซึ่งจากขอ้มลูเดิมปี 2014 มลูค่าตลาดเสือ้ผา้ยีนสโ์ดย
รวมอยู่ที่ 10,000 ลา้นบาท จนถึงปี 2019 มูลค่าตลาดเสือ้ผา้ยีนสเ์ติบโตสูงถึง 22,000 ลา้นบาท 
(Marketeer Team, 2562) 

เนื่องจากมูลค่าตลาดเสือ้ผา้ยีนสเ์พิ่มสูงขึน้ จะเห็นว่านอกจากบริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากัด
(มหาชน) ซึ่งเป็นบริษัทผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเสือ้ผา้ยีนสห์ลกัๆในประเทศแลว้ ยังมีแบรนดค์ู่แข่ง
ทางการคา้ในประเทศ (Local Brand) ที่เกิดขึน้ใหม่ ตวัอย่างเช่น ป๊ัมน า้มนัแก๊สโซลีน, Indigoskin
นิยมยีนส ,์ Piger Works เป็นต้น และโดยเฉพาะแบรนด์เสือ้ผ้ายีนสน์ าเข้ามาจากต่างประเทศ
(Global  Brand) ตัวอย่างเช่น Levi’s, Lee, Wrangler, Nudie ที่ ให้ความส าคัญกับตลาดใน
ประเทศไทยและตอ้งการที่จะครองสว่นแบ่งทางการตลาดนีใ้หไ้ดม้ากท่ีสดุ ซึ่งจากผลส ารวจจดุขาย
สินค้ากลุ่มนี ้ในห้างสรรพสินค้าโรบินสันระบุว่า แบรนด์เสื ้อผ้ากลุ่มยีนส์ ได้แก่ Levi’s, Lee 
wrangler และ Mc Jeans มีสัดส่วนยอดขายรวมเกิน 50 % ของช่องทางขายของศูนย์การค้านี ้
(ฐานเศรษฐกิจ, 2562) การมีคู่แข่งทางการคา้จ านวนเพิ่มขึน้ท าใหแ้ต่ละแบรนดม์ีการใชก้ลยุทธ์
ส่งเสริมการขายต่างๆเพื่อดึงดูดหรือสรา้งแรงจูงใจใหล้กูคา้มาสนใจแบรนดข์องตนมากยิ่งขึน้ ซึ่ง
ยากในการแข่งขัน ดังนั้นการรบัทราบถึงความต้องการทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ลูกค้าว่ามีปัจจัยใดบ้างที่มีความสัมพันธ์กับแรงจูงใจ ลูกค้ามีหลักการในการเลือกซือ้เสือ้ผ้า
อย่างไร ใชเ้หตุผลหรืออารมณ์ในการเลือกซือ้เสือ้ผา้ในแต่ละครัง้ จึงมีความส าคญัอย่างยิ่งในการ
น ามาปรบัใชเ้ป็นกลยทุธข์องบรษิัทในการประกอบธุรกิจ 
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จากขอ้มูลดังกล่าว จึงท าใหผู้ว้ิจัยเกิดความสนใจอย่างยิ่งที่จะศึกษาวิจัยและรวบรวม
ข้อมูลที่ เก่ียวกับประเด็นเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อท าใหท้ราบถึงความสมัพันธ์
ระหว่างกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกับบริษัทผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายสินค้าแบรนด์แม็คยีนส์ ว่ามี
ความสัมพันธ์กันอย่างไรและน าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้อ้างอิงหรือเป็นประโยชน์ทางด้านอ่ืน ๆ 
โดยเฉพาะกับบริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) สามารถน าไปใช้ในการวิเคราะห์พัฒนาและ
ปรบัปรุงสินคา้ภายในรา้นแม็คยีนส ์เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในยุคปัจจุบันและ
สามารถแข่งขนักบัแบรนดเ์สือ้ผา้แบรนดอ่ื์นไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม

การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1.เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร ์จ าแนกตามตวัแปร ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  
2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจัด

จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร  

3.เพื่อศึกษาแรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของงานวิจัย 
1.เพื่อใหบ้ริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) สามารถน าขอ้มูลที่ไดจ้ากงานวิจัยชิน้นีไ้ปใช้

เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พัฒนาปรบัปรุงสินคา้ภายใตแ้บรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์หต้รงกบัความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้มากท่ีสดุ 

2.เพื่อใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเสือ้ผา้ประเทศไทย สามารถน าข้อมลูที่ไดม้าใชใ้น
การพัฒนาและปรับปรุงสินค้าที่วางขายในรา้นเพื่อให้น าหน้าคู่แข่งทางการตลาดโดยเน้นให้
ความส าคญักบัการตอบสนองตอ้งการของกลุม่ลกูคา้ของตนเองใหไ้ดม้ากที่สดุ 

3.เพื่อใหผู้ท้ี่มีความสนใจจะศึกษาคน้ควา้เก่ียวกับหัวขอ้งานวิจัยเรื่องนีส้ามารถน าผล
วิจยัไปใชเ้ป็นแหลง่ขอ้มลูเพื่อศกึษาหรือใชอ้า้งอิงได ้ 
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ขอบเขตของการวิจัย  
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
การวิจัยนี ้มุ่งศึกษาถึงแรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ กลุม่ลกูคา้ที่เคยซือ้เสือ้ผา้ที่
รา้นแม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  

การสุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีดังนี ้ 
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวิจัยครัง้นีไ้ม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ดังนั้นผูว้ิจัยจึงก าหนด

กลุ่มตวัอย่างโดยใชร้ะดับความเชื่อถือที่ 95% จากการค านวณไดเ้ท่ากบั 385 จากการใชส้ตูรของ 
ทาโร่ ยามาเน่ (วิเชียร เกตุสิงห์, 2541) ป้องกันความคลาดเคลื่อนที่อาจเกิดขึน้จากความไม่
สมบูรณ์จากการตอบแบบสอบถาม จึงเพิ่มจ านวนกลุ่มตัวอย่างอีก 5 % เท่ากับ 15 คน รวม
ทัง้หมด 400 ตัวอย่าง ใหพ้อดีกับการสุ่มตัวอย่าง โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน (Quota 
Sampling) ดว้ยการเลือกสาขาของรา้นแม็คยีนส ์จ านวน 4 สาขา แบ่งเป็นสาขาละ 100 ตวัอย่าง 
จากทัง้หมด 19 สาขา ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขัน้ตอนการเลือกสาขา ค านึงจากสถานที่ตัง้ของ
จุดจ าหน่ายแต่ละรา้น ให้ครอบคลุมในแต่โซนเขตพื ้นที่ของกรุงเทพมหานคร เช่น เขตพื ้นที่
กรุงเทพฯ ทิศเหนือ, เขตพื ้นที่กรุงเทพฯ ทิศใต้,เขตพื ้นที่กรุงเทพฯ ทิศตะวันออกและเขตพื ้นที่
กรุงเทพฯ ทิศตะวันตก จ าแนกตามประเภทรูปแบบของศูนยก์ารคา้ จึงไดต้ัวอย่างสาขาของรา้น
แม็คยีนสท์ี่จะท าการแจกแบบสอบถาม ดังนี ้1.สาขาTesco Lotus พระราม3 2.สาขาBigC ราช
ด าริ 3.สาขาFashion Island และ 4.สาขาCentral พระราม 2 ซึ่งประเมินจากขนาดพืน้ที่ของรา้น
และจ านวนผูซ้ือ้สินคา้ที่มีความเหมาะสมเพียงพอ โดยผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่าง
ที่เคยซือ้รา้นแม็คยีนสใ์นสาขาที่ไดเ้ลือกไวข้า้งตน้ ท าการกรอกแบบสอบถามดว้ยตวัเองจนไดค้รบ
ตามจ านวนที่ก าหนดไว ้ 

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1.ตวัแปรอิสระ (Independent Varibles)  

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ 
1.1.2.1 อายตุ ่ากว่าหรือเท่ากบั 19 ปี 
1.1.2.2 อาย ุ20-29 ปี 
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1.1.2.3 อาย ุ30-39 ปี 
1.1.2.4 อาย ุ40-49 ปี 
1.1.2.5 อาย ุ50 ปีขึน้ไป 

1.1.3 อาชีพ 
1.1.3.1 นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 
1.1.3.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.3.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.1.3.4 ธุรกิจสว่นตวั 
1.1.3.5 พ่อบา้น/แม่บา้น  
1.1.3.6 อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ…..................... 

1.1.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
1.1.4.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 
1.1.4.2 15,001 – 30,000 บาท  
1.1.4.3 30,001 – 45,000 บาท  
1.1.4.4 45,001     บาทขึน้ไป 

1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.2.2 ดา้นราคา 
1.2.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
1.2.4 ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

1.3 ปัจจยัแรงจงูใจ 
1.3.1 ดา้นเหตผุล 
1.3.2 ดา้นอารมณ ์

2.ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  
2.1 พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

2.1.1 ความถ่ีในการซือ้ครัง้ต่อปี 
2.1.2 ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
2.1.3 ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
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นิยามค าศัพทเ์ฉพาะ 
1. ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ประกอบดว้ย 
1.1 สินค้าแบรนด์แม็คยีนส์ (Product of Mc Jeans) หมายถึง เสื ้อผ้าส าเร็จรูป

ประเภทเสือ้ กางเกงยีนส ์หมวก เข็มขดั และรองเทา้ ที่มีสญัลกัษณต์ัวอกัษร M C ลายพู่กนัติดอยู่
บนตวัสินคา้ และจดัจ าหน่ายภายในรา้นแม็คยีนส ์

1.2 ราคา (Price) หมายถึง ราคาของเสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสภ์ายในรา้นที่ผูบ้ริโภค
ยอมรบัไดห้รือเห็นวา่มีความเหมาะสมกบัเงินที่ไดจ้่ายไป 

1.3 ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง รา้นขายสินคา้ประเภทเสือ้ผา้ส าเร็จรูป
เครื่องแต่งกายแฟชั่นที่อยู่ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายใตเ้ครื่องหมายการคา้แบ
รนดแ์ม็คยีนส ์

1.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
ภายในรา้นในรูปแบบโปรโมชั่นส่วนลดการคา้เป็นเปอรเ์ซนต ์การท าโปรโมชั่นโดยการใหข้องแถม 
การใชบ้คุคลที่มีชื่อเสียงในการประชาสมัพนัธแ์ละท าการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน ์ 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง บางสิ่งบางอย่างที่มีผลท าใหบุ้คคลหนึ่งตอ้งกระท าสิ่งนัน้
ออกมา ซึ่งแรงจงูใจในการเลือกซือ้สินคา้ในที่นีจ้ะประกอบดว้ย แรงจงูใจดา้นเหตผุล  

2.1 แรงจูงใจดา้นเหตผุล (Rational Motives) หมายถึง สาเหตใุนการซือ้สินคา้ที่ผ่าน
กระบวนการคิดวิเคราะหโ์ดยละเอียดถ่ีถว้นแลว้ มกีารประเมินเปรียบเทียบก่อนที่จะซือ้สินคา้ 

2.1 แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) หมายถึง ความต้องการซือ้สินค้า 
อนัเนื่องมาจากการถกูกระตุน้โดยผูท้ี่มีอิทธิพลในการแนะน าสินคา้ 

3. พฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ (Purchasing behavior of Mc Jeans) 
หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวกบัการซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นที่นีจ้ะประกอบดว้ย ความถ่ีในการซือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี, ค่าใชจ้่ายในการซืน้สินคา้บาทต่อครัง้และปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  
ในการศกึษาหวัขอ้งานวิจยัเรื่อง แรงจงูใจและสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้มีการก าหนด
กรอบแนวคิดในการวิจยัดงันี ้

ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

สมมติฐานงานวิจัย 
1. ลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัท า

ใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
2. ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น

เขตกรุงเทพมหานคร 
3. แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์

แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สว่นประสมทางการตลาด (4P’s) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย  

แรงจงูใจ (Motive) 
1. ดา้นเหตผุล 

2. ดา้นอารมณ ์

 
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์(Demographic)  
1. เพศ 

2. อายุ 
3. อาชีพ 

4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

ในการวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้น าเสนอแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัการศกึษาดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้รโิภค  
5. ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัเสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์
6. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์
จากแนวคิดเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร ์จึงสามารถสรุปไดว้่าปัจจัยดา้นลกัษณะ

ประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจัยที่นิยมและน ามาใชศ้ึกษากันมากที่สุดในการแบ่งส่วนของการตลาด
ตามกลุม่ผูบ้ริโภค ตวัแปรทางประชากรศาสตร ์เช่น อาย ุเพศ ขนาดประชากรศาสตรเ์ป็นเกณฑ ์ใน
การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคที่นิยมใช้มากที่สุด เหตุผลหนึ่งก็คือ เป็นความต้องการและพอใจของ 
ผูบ้ริโภค รวมทั้งลักษณะการใชผ้ลิตภัณฑม์ักจะมีความสัมพันธ์กับลักษณะประชากรศาสตรส์ูง 
หรืออีกเหตผุลหนึ่งก็คือ ตวัแปรทางประชากรศาสตรใ์ชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดง่ายกว่าตวั
แปรอ่ืน แม้ว่าตลาดเป้าหมายจะไม่สามารถอธิบายคุณลักษณะทางประชากรศาสตรไ์ด้ เช่น 
บุคลิกภาพ แต่การกล่าวอ้างถึงคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ปัจจุบันยังคงเป็นสิ่งจ าเป็น
เพื่อที่จะใหร้บัทราบถึงขนาดตลาดเปา้หมายและสื่อที่จะใชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และ คณะ (2552) ได้กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน
ลักษณะประชากรศาสตร  ์(Demographic) ประกอบด้วย อายุ เพศ รายได้ อาชีพและระดับ
การศึกษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่มีความส าคญัและทางสถิติที่สามารถวดัได้
ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมายในขณะที่ลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสงัคมวฒันธรรมอธิบายถึง
ความรูส้ึกของกลุ่มเป้าหมายเพียงเท่านัน้ ขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถึง
และมีประสิทธิผลในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งท าใหง้่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน 
โดยตวัแปรดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่ส  าคญัมีดงันี ้
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1. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรที่มีส  าคัญเช่นกัน โดยเฉพาะในผูห้ญิงจะเป็นเป้าหมาย และ
เป็นผูบ้ริโภคที่มีอ  านาจในการซือ้สูง ไม่ว่าจะเป็นสินคา้ประเภทใดก็ตาม เช่น สินคา้ส าหรบัผูช้าย
หรือเด็ก ก็มกัจะสงัเกตไดว้่าผูท้ี่ตดัสินใจซือ้มกัเป็นลกูคา้เพศหญิงมากกว่าเพศชาย 

2. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภค
ที่มีอายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชนจ์ากอายเุป็นตัวแบ่งสว่นตลาดได ้ 

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ถือไดว้่าเป็นเป้าหมายที่ส  าคญัของนกัการตลาด 
และจะใหค้วามสนใจกบัจ านวน ลกัษณะของบุคคลในครวัเรือนที่ใชส้ินคา้อย่างใดอย่างหนึ่ง เพื่อ
การพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคในกลุม่นี ้ 

4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education And Occupation) ซึ่งถือว่าเป็น
ตัวแปรที่มีความส าคัญในการก าหนดส่วนตลาด ซึ่งปกติจะสนใจผูบ้ริโภคที่มีความร ่ารวยและมี
อ านาจในการซือ้สูง แต่คนที่มีรายไดป้านกลางถึงรายไดต้ ่าซึ่งเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ก็อาจมี
ความสามารถในการซือ้มากเช่นกันได ้จึงอาจท าใหสู้ญเสียลูกคา้ในกลุ่มนีไ้ปได้เหมือนกัน และ
ปัจจยัดา้นรูปแบบการด ารงชีวิต เช่น รสนิยมของลกูคา้ ค่านิยม อาชีพ ระดบัการศกึษา ฯลฯ ก็อาจ
เป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจที่ส  าคญั นอกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เพียงอย่างเดียว 
และในดา้นของระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้จะมีแนวโนม้ความสมัพนัธก์นัในเชิงเหตแุละผล 
เช่น บุคคลที่มีระดบัการศึกษาต ่า โอกาสที่จะหางานในระดับสงูไดค่้อนขา้งยาก จึงท าใหม้ีรายได้
ต ่า เป็นตน้ จากความหมายดงักล่าวสามารถสรุปไดว้่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ก็คือตวัแปร
ในการแบ่งส่วนตลาดการที่มีผูบ้ริโภคมีลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่มีความแตกต่างกนัจะมีผล
ต่อพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ของคนนัน้ ๆดว้ยเช่นกนั  

สนุทรี พัชรพันธ์ (2553)ไดก้ล่าวไวว้่า บุคคลแต่ละคนนัน้มีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างกัน 
ทัง้ลักษณะที่มองเห็นไดจ้ากภายนอกและลักษณะภายในจิตใจ เช่น เพศ อายุการศึกษา อาชีพ 
รายได ้สงัคมและศาสนา เป็นตน้ การศึกษาถึงปัจจยัเหล่านีจ้ะท าใหท้ราบลกัษณะส่วนบุคคล ได้
ชดัเจนขึน้ลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่สง่ผลต่อพฤติกรรมการในตดัสินใจของผูบ้ริโภค ลกัษณะทาง
ประชากรเป็นปัจจยัส าคญัที่น ามาช่วยในการก าหนดตลาดเปา้หมาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งการศกึษา
ตวัแปรดา้นประชากรที่น ามาใชศ้กึษาการตดัสินใจในการวางเป้าหมายทางการตลาดที่ส  าคญั (ฉัต
ยาพร เสมอใจ และ มทันียา สมมิ, 2545) ไดแ้ก่ 

1. อายุ (Age) ผูท้ี่มีช่วงของอายุต่างกนัจะมีความสนใจและความสามารถในการตีความ 
สารที่ต่างกนั เนื่องจากปัจจยัทางกายภาพและประสบการณท์ี่ต่างกนั ท าใหส้ินคา้ชนิด เดียวกนัไม่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภคที่อาจแตกต่างกนัใหม้ีความพึงพอใจ ในระดบัที่
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เหมือนกนัได ้ผูบ้รโิภคที่มีอายุเพิ่มมากขึน้มีโอกาสในการถกูชกัจงูจะนอ้ยลง ส่วนคนที่มีวยัแตกต่าง
กนัมกัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการต่างกนักบัผูท้ี่มีอายุอยู่ในช่วงวยัรุน่ ซึ่งความตอ้งการ
ดงักลา่วอาจเปลี่ยนแปลงไดต้ามช่วงอายทุี่เปลี่ยนไป เป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) เป็นลกัษณะส าคัญของประชากรศาสตรท์ี่ เป็นพืน้ฐานที่สุด และวัดไดง้่าย 
ที่สดุ โดยแบ่งตวัแปรเป็นสองเพศ มีตวัแปรในการแบ่งคือ เพศชายและเพศหญิง ซึ่งทัง้สองเพศนีม้ี 
ความแตกต่างกนัอย่างมากทัง้ในดา้นความคิด ความสนใจ ค่านิยม ทศันคติ รูปแบบการด ารงชีวิต 
ตลอดจนพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าจึงต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อจะได้
วางแผนการตลาด ไดอ้ย่างถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพ สินคา้บางประเภทสามารถใชเ้พศในการ
ก าหนดกลุม่เปา้หมาย ไดอ้ย่างชดัเจน เช่น ยาสระผม เครื่องส าอาง ชดุชัน้ใน เป็นตน้ 

3. ลกัษณะทางครอบครวั (Marital Status) สามารถแบ่งไดห้ลายอย่าง เช่น โสด สมรส 
หย่า จ านวนบุตรหรือสมาชิกในครอบครวั สิ่งเหลา่นีร้วมเรียกว่าสถานภาพทางครอบครวัซึ่งจะช่วย 
คาดการณ์พฤติกรรมการบริโภคได้ดีขึน้ และน ามาใช้ประกอบการวางแผนการตลาดและการ
สื่อสารการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสมต่อไป เช่น ผูบ้ริโภคที่มีครอบครวัแลว้จะมีพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ต่างจากผูท้ี่เป็นโสด เป็นตน้  

4. รายได้ การศึกษา อาชีพ (Income, Education and Occupation) ถือได้ว่าเป็นตัว
แปรที่มีแนวโนม้สมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ิด โดยทั่วไปมกัพบว่า ผูท้ี่มีการศึกษาสงูจะประกอบอาชีพที่
มีรายไดดี้หรือผูท้ี่ประกอบอาชีพที่มีรายไดดี้ เช่น วิศวกร หมอ นกัธุรกิจ จะเป็นผูท้ี่มีรายไดดี้และมี 
การศึกษาสูง หรือโดยทั่วไปถือว่าเป็นลักษณะชนชั้นทางสังคม (Social Class) จะสะท้อนถึง 
รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลนัน้ ๆ เช่น ผูบ้ริโภคที่มีรายไดสู้งมักจะมีรสนิยมในการใชส้ินคา้ 
ต่างจากผูท้ี่มีรายไดต้ ่า เป็นตน้  

ฉตัยาพร เสมอใจ และ มทันียา สมมิ (2545)กล่าวไวว้่า แนวคิดทางดา้นประชากรศาสตร์
เป็นหลกัการที่ใชค้วามเป็นเหตเุป็นผลมาอธิบายพฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยว์่าพฤติกรรมที่เกิดขึน้
นัน้มีผลจากแรงกระตุน้จากปัจจัยภายนอก เนื่องจากสงัคมไดว้างบรรทัดฐานไวแ้ลว้สงัคมท าให้
ผูห้ญิงมีลกัษณะที่แตกต่างจากผูช้ายคนที่มีการศึกษาจะมีพฤติกรรมแตกต่างไป ดังนัน้ แนวคิด
ดา้นลกัษณะประชากรศาสตรจ์ึงเชื่อว่า บุคคลที่มีคุณสมบัติดา้นประชากรศาสตรท์ี่ต่างกันจะมี
พฤติกรรมแตกต่างกันด้วย จึงเป็นเหตุผลให้เชื่อไดว้่าพฤติกรรมการสื่อสารของแต่ละบุคคลจะ
แตกต่างกนัออกไป ซึ่งพฤติกรรมการสื่อสารดงักล่าวหมายถึงการเลือกใชถ้อ้ยค าในการภาษา พูด 
และกิริยาการแสดงออกในภาษากาย วิธีการที่ใช้ในการสื่อสาร พฤติกรรมการเปิดรบัข่าวสาร 
ขอ้มลูต่างๆ พฤติกรรมในการตดัสินใจบรโิภคสินคา้และบรกิาร เป็นตน้  
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แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)   
ส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix 4P's) ธุรกิจในกลุ่มงานด้านบริการมีความ

แตกต่างกับธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคโดยทั่วไป จะมีทั้งสินค้าที่สามารถจับต้องได้ (Tangible 
Product) และสินค้าที่ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible Product) กลยุทธ์การตลาดที่สามารถ
น ามาใช้กับธุรกิจจึงจ าเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่ มีความแตกต่างจาก
การตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งในอตุสาหกรรมที่มีการเตรียมพรอ้มตัง้รบั (Hospitality) ซึ่ง
เป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกิจ 

Kotler P (2003)ได้ให้ความหมายค าว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps หมายถึง
เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถตอบสนองตลาดเป้าหมายและน าไปสู่วัตถุประสงค์ทางการ
ตลาดได ้โดยเกิดขึน้จากการตดัสินใจในการผสมผสานองคป์ระกอบทัง้ 4 ดา้นไดแ้ก่ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของสินค้า(Product 
Variety) คุณภาพ (Quality) การออกแบบ (Design) คุณลักษณะ (Feature) ตราสินค้า (Brand 
name) บ รรจุ ภั ณ ฑ์ (Packaging) ขน าด  (Size) งาน บ ริก า ร  (Services) ก า รรับ ป ระกั น 
(Warranties) และการคืนสินคา้ (Returns) ซึ่งสิ่งเหล่านีต้อ้งมีการประสมผสานอย่างถูกตอ้ง และ
ใหเ้กิดความแตกต่าง เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดยคุการสื่อสารไรพ้รมแดน 

2. ด้านราคา (Price) จะประกอบด้วย ใบราคา (List price) ส่วนลดสินค้า (Discount) 
สว่นยอมให ้(Allowances) ระยะเวลาการช าระ (Payment period) และสินเชื่อ (Credit term) การ
ตดัสินใจเก่ียวกบัการก าหนดราคาหรือองคป์ระกอบสนับสนุนอ่ืนๆ เก่ียวกับราคามีส่วนส าคัญทัง้
ต่อคนกลางและการตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ 

3. ด้านสถานที่ (Place) จะประกอบด้วย ช่องทางการขาย (Channel) การครอบคลุม 
(Coverage) การจัดเก็บ (Assortment) ท าเลที่ตัง้รา้น (Location) สินคา้คงคลงั (Inventory) และ
การขนส่ง (Transport) การจัดการและการเชื่อมโยงระบบการจัดจ าหน่ายและช่องทางในการ
จ าหน่ายใหม้ีความหลากหลายและสอดคลอ้งกัน รวมทั้งความเขา้ใจในการใชช้่องทางจ าหน่าย
แบบค้าปลีก และช่องทางอ่ืนๆ จะก่อให้เกิดประสิทธิภาพต่อการน าผลิตภัณฑ์หรือบริการไปสู่
ตลาดเปา้หมาย 

4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย (Sales 
promotion) การโฆษณา (Advertising) หน่วยงานขาย (Sales force) การประชาสมัพนัธ ์(Public 
relation) และการตลาดทางตรง (Direct marketing) สิ่งเหล่านีเ้ป็นเครื่องมือในการสื่อสาร ขอ้มูล
ข่าวสาร และโนม้นา้วใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบรกิารไปยงักลุม่เปา้หมาย 
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ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และ คณะ (2552) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix, 4Ps) ไว้ว่าเป็นเครื่องมือที่ทางบริษัทสร้างขึน้มาเพื่อใช้กับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงคก์ารตลาดในความคิดของผูข้าย ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ใชส้รา้ง
อ านาจใหม้ีเหนือผูซ้ือ้ ดงันัน้บริษัทที่ประสบความส าเร็จก็คือบริษัทที่สามารถคน้หาความตอ้งการ
ของลกูคา้ไดอ้ย่างประหยดัที่สดุและใชก้ารสื่อสารที่มีประสิทธิภาพมากที่สดุดว้ย 

1. ผลิตภัณฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้ที่สามารถตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภค 
หรือผลประโยชนท์ี่จะไดร้บัจากการใชผ้ลิตภัณฑน์ัน้ๆ รวมถึงลกัษณะที่อาจมองเห็นไดข้องสิ่งนัน้
ทั้งในด้านที่สามารถจับต้องได้ (Tangible) และสิ่งที่ ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible) ได้แก่ 
รูปร่างหรือลกัษณะ คณุสมบติัของผลิตภณัฑน์ัน้ๆ ลกัษณะของหีบห่อของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะการ
บริการที่มีส  าคญัของผลิตภณัฑแ์ละการรบัประกันสินคา้ ซึ่งจะตอ้งมีการออกแบบใหต้รงต่อความ 
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ประการ คือ (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และ
คณะ, 2546) 

1.1 ตัวผลิตภัณฑ ์(Physical Product) ลกัษณะของตัวผลิตภณัฑน์ีจ้ะประกอบดว้ย
สว่นประสมของผลิตภณัฑ ์และรวมถึงการบรกิารอ่ืนๆ 

1.2 ตราสินคา้ (Brand name) มกัเป็นเชื่อเรียกผลิตภณัฑใ์หเ้กิดความแตกต่างจากคู่ 
แข่งขนัเพื่อแสดงถึงเอกลกัษณ ์ภาพพจน ์ชื่อเสียง ความเชื่อมั่นของผลิตภณัฑ ์การรบัรองและการ
รบัประกันคุณภาพ (Warranties and Guarantees) จะเป็นส่วนที่ชีใ้หเ้ห็นว่าตราสินค้าใดที่เป็น
ตรา ท่ีลกูคา้จงรกัภกัดี (Brand Loyalty) มากกว่ากนั นอกจากนีย้งัรวมถึงตราหรือสญัลกัษณ ์อ่ืนๆ 
ที่ไดร้บัจากการเป็นเจา้ของหรือการใชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ๆ (Logo) 

1.3 หน้าที่ของผลิตภัณฑ ์(Product Function) ผลิตภัณฑแ์ต่ละชนิดแต่ละประเภท 
จะ ประกอบดว้ยหนา้ที่ในการใชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ๆ หีบห่อ (Packaging) ก็เป็นส่วนหนึ่งในหนา้ที่ของ 
ผลิตภัณฑ์ที่ส  าคัญรูปร่างและลักษณะของหีบห่อจะเป็นปัจจัยที่แสดงให้เห็นถึงคุณภาพและ 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แต่ละประเภท นอกจากนี ้ยังรวมถึงป้ายชื่อสิทธิในการเป็นเจ้าของ 
ผลิตภณัฑน์ัน้ๆ ดว้ย 

1.4 การให้บริการ (Servicing) ผลิตภัณฑ์บางประเภทจ าเป็นต้องมีการบริการ
ต่อเนื่อง ควบคู่กับการใชผ้ลิตภัณฑ ์ดังนัน้ การบริการต่อเนื่องก็อยู่ในรูปของการรบัประกันระดับ
ผลิตภณัฑ ์5 ระดบั (Five Product levels) ในแต่ละระดบัสรา้งคณุค่าส าหรบัลกูคา้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าสินคา้ในรูปของตัวเงินหรือเป็นสิ่งที่จะตอ้งจ่ายส าหรบั
การได้มาซึ่งบางอย่าง โดยที่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเพียงตัวเดียวที่เก่ียวขอ้งกับรายรบั 
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(ในขณะที่ตัวอ่ืนๆลว้นเก่ียวกับรายจ่ายทัง้สิน้) ราคา จึงเป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสมการตลาด ที่
สามารถยืดหยุ่นไดม้ากที่สุด สามารถเปลี่ยนแปลงไดอ้ย่างรวดเร็ว ในขณะเดียวกันการก าหนด
ราคาและการแข่งขันดา้นราคาเป็นปัญหาที่ผูบ้ริหารการตลาดตอ้งเผชิญ เช่น หากตัง้ราคาที่ใกล้
กบัตน้ทนุมากเกินไปราคาก็จะไม่สามารถเปลี่ยนแปลงไดบ้่อยตามตน้ทนุของตลาดที่เปลี่ยนแปลง 
เป็นตน้  

การตัดสินใจในการตั้งราคาสินคา้ (Price Decision) ในประเด็นเรื่องการตัง้ราคาสินคา้
นัน้จะมีทางเลือกที่จะตอ้งพิจารณาในประเด็นต่างๆดงันี ้

2.1 การตัง้ราคาสินคา้ตามตลาด (Ongoing price) หรือการตัง้ราคาสินคา้ตามความ
พงึพอใจ (Leader price)  

2.2 สินค้าเป็นแบบราคาสูง (Premium Price) ซึ่งจะใช้ราคาใดนั้นจะขึน้อยู่กับ
ความสามารถในการจ่ายและการยอมรบัไดใ้นราคาของลกูคา้ 

2.3 การตัง้ราคาแบบตัง้เท่ากนัหมด (One Pricing) หมายถึง การที่จะขายสินคา้ที่ใด
หรือช่วงฤดใูดก็จะก าหนดราคาสินคา้ใหเ้ท่ากนัหมด 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ขั้นตอนที่ เก่ียวข้องกับการท าให้สินค้านั้น
เคลื่อนยา้ยไปจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้รโิภค ซึ่งจะตอ้งพิจารณาถึงสถานที่ตัง้ (Location) ว่ามีความตอ้งการ
จะขายสินค้า ณ ที่ใด ถ้าสถานที่ ขายสินค้าได้เปรียบก็จะมีโอกาสมากกว่าคู่แข่งขัน ในการ
พิจารณาเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายมหีลกัเกณฑท์ี่ตอ้งพิจารณาในการจดัจ าหน่ายที่ส  าคญัดงันี ้
(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2546) 

3.1 สถานที่ตัง้ (Location) โดยจะพิจารณาเก่ียวกับหัวขอ้ที่จะขายสินคา้ว่าตอ้งการ
ขายสินคา้ที่จดุไหน ถา้มีท าเลไดเ้ปรียบก็จะมีโอกาสขายมากกว่าคู่แข่งขนั 

3.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) การจัดจ าหน่ายจะผ่าน
ตวัแทนคนไหนบา้ง เช่น การขายสง่ผ่านผูค้า้ปลีก หรือการขายผ่านจากผูผ้ลิตถึงผูบ้รโิภคโดยตรง 

3.3 ประเภทชนิดช่องทางขาย (Type of Outlet) เช่น ใชรู้ปแบบของสหกรณ ์การขาย
ผ่านเครื่องขายอตัโนมติั การขายทางไปรษณีย ์เป็นตน้ 

3.4 การจัดการกับสินคา้คงคลัง (Inventory Control) จะมีความเก่ียวขอ้งกับตน้ทุน 
เมื่อเก็บสินคา้มากเกินไป จะท าใหต้น้ทุนในการจดัเก็บเพิ่มสงูขึน้ แต่ถา้เก็บนอ้ยเกินไปก็อาจท าให้
สินคา้ไม่พอขายได ้

3.5 การบริหารสินคา้ (Merchandising) จะตอ้งพิจารณาว่าควรมีสินค้าอะไรส ารอง
ไวข้ายบา้งรวมถึงการดแูลจดัแสดงสินคา้ใหส้ามารถดงึดดูผูบ้ริโภคได ้
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใช้ความพยายามในการจูงใจและเกิด
พฤติกรรมอย่างการซือ้ ซึ่งการสง่เสรมิการตลาดที่ส  าคญัจะประกอบดว้ย (เสรี วงษม์ณฑา, 2542)  

4.1 การโฆษณา  
4.2 การประชาสมัพนัธ ์
4.3 การสง่เสรมิการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม  
4.4 การขายดว้ยตวับุคคล ทัง้หมดโดยรวมจะเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริมตลาด 

(Promotion Mix) ความพยายามต่างๆในการที่สมารถดึงดูดใหลู้กคา้หันมาซือ้สินคา้ แย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาด และรกัษาลกูคา้ไวโ้ดยไม่ใหเ้ปลี่ยนใจไปซือ้สินคา้ของคู่แข่งขนั 

ธงชัย สันติวงษ์ (2554) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การรวมหลายสว่นเขา้กนัไดอ้ย่างดีของปัจจยัต่างๆ ดงันี ้คือ สินคา้ที่เสนอขาย (Product) 
การก าหนดราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือ
เรียกว่า 4Ps ซึ่งส่วนประสมทางการตลาด ไดถู้กออกแบบมาเพื่อใชส้  าหรบัการเขา้ถึงกลุม่ผูบ้รโิภค
ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ มีการออกแบบสินคา้ขึน้มาใหต้รงและตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาด หมายถึง รูปร่างของผลิตภัณฑท์ี่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภัณฑน์ัน้ๆ ส่วนส าคัญที่สุด
ของเรื่องผลิตภณัฑน์ีก็้คือ การมุ่งพฒันาออกแบบใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ให้
ไดม้ากที่สดุ 

2. ดา้นสถานที่ (Place) คือ ผลิตภณัฑท์ี่ดีหากไม่สามารถไปถึงลกูคา้ในเวลาและสถานที่
ที่มีความต้องการแล้ว ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ก็จะไม่มีประโยชน์ทันที ดังนั้นในด้านสถานที่  จึงมีการ
พิจารณาในดา้นสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคา้ควรจะถูกน าไปเสนอขายให้ไดโ้ดยปกติซึ่งการ
เคลื่อนตวัของสินคา้นัน้จะไม่ด าเนินไปไดด้ว้ยตนเอง แต่จะขึน้อยู่กบักิจกรรมทางการตลาดต่างๆที่
เก่ียวข้องทั้งจากสถาบันที่ท าหน้าที่ขายสินค้า (Institutions) และคนกลาง (Middle men) จาก
ทัง้หลายฝ่ายดว้ยกนัจนกว่าจะถึงมือผูบ้ริโภคสดุทา้ย ซึ่งในทางปฏิบติับางครัง้ก็อาจมีบา้งที่ระบบ
การจ าหน่ายอาจนัน้มีขั้นตอนเดียวก็คือ จากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภคทันที แต่ส่วนมากแลว้การขาย
มกัจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัคนกลางจ านวนมากอยู่เสมอ ถา้ผูบ้รหิารมีจุดมุ่งหมายในหลายๆแห่งพรอ้ม
กนัแลว้จะอาศยัช่องทางจ าหน่ายหลายๆ ทางก็ถือว่าเป็นสิ่งจ าเป็น 

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การขายความเขา้ใจใหลู้กคา้ได้เกิดการ
รบัรู ้การส่งเสริมการตลาดนัน้จะเก่ียวขอ้งกับวิชาการที่ใชส้  าหรบัการสื่อความ (Communicate) 
ใหถ้ึงกลุ่มตลาดเป้าหมายเพื่อใหไ้ดท้ราบถึงผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการจดัจ าหน่ายในระดบัราคาใด การ
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ขายโดยพนักงาน (Personal promotion) ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งพิจารณาทางเลือกโดยใชว้ิธี
ต่างๆประกอบเขา้ดว้ยกันให้เกิดการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งส าหรบัการขาย
โดยพนักงานขาย (Personal selling) จะมีความสัมพันธ์เก่ียวขอ้งโดยตรง (Direct face to face 
relationship) ระหว่างผู้ขายและผู้ซือ้ แต่การขายโดยทั่วไป (Mass selling) นั้น จะเป็นวิธีที่มีไว้
ส  าหรบัการสื่อสารกับลูกคา้จ านวนมากๆพรอ้มกนัในระยะเวลาเดียวกัน ซึ่งการขายโดยพนักงาน
ขายจะมีความส าคญัที่สดุในสว่นประสมทางการตลาดทัง้หมด 

4. ด้านราคา (Price) คือ หัวใจของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งเป็นวิธีการสรา้งแรง
ดึงดูดจากลกูคา้ไดเ้ป็นอย่างดี ในการก าหนดราคานัน้จะตอ้งค านึงถึงกลุ่มลกูคา้และปฏิกิรยิาของ
ลกูคา้ที่มีต่อราคาที่ต่างกนั วิธีการที่เก่ียวขอ้งกบัการก าหนดผลก าไร ส่วนลดราคา และเงื่อนไขใน
การขายจะตอ้งมีการพิจารณาระบุไวอ้ย่างถ่ีถว้นแน่นอน ถ้าหากผูซ้ือ้ไม่สามารถยินยิมรบัไดใ้น
เรื่องราคาก็จะเกิดปัญหาขึน้โดยแผนงาน ที่ก าหนดไวแ้ลว้ก็จะเกิดผลกระทบ ถึงแมว้่าราคาจะเป็น
เพียงส่วนเดียวของส่วนประสมทางการตลาดของทัง้หมด แต่ก็ถือว่าเป็นส่วนที่ส  าคัญที่ลูกคา้จะ
จ่ายเงิน เมื่อลกูคา้ไดพ้อใจแลว้ การก าหนดราคาใหเ้หมาะสมจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑท์ี่ดีอยู่แลว้ออก
ไปสูท่ี่ลกูคา้ที่มีความตอ้งการเหมาะสมกบัตลาดเปา้หมาย 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ  
Domjan (1996) กล่าวว่า แรงจูงใจ เป็นภาวะหนึ่งในการกระตุ้นพฤติกรรมในการท า

กิจกรรมของบุคคลโดยจงใจกระท าพฤติกรรมนัน้ๆเพื่อท าใหบ้รรลเุป้าหมายที่มีความตอ้งการของ
มนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคัญส าหรบัการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยส าคัญ
ของแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ปัจจยัส าคัญต่อความอยู่รอดของธุรกิจคือ 
ความสามารถในการสรา้งก าไรและ ความเจริญเติบโตภายใตส้ภาพแวดลอ้มทางการตลาดที่มีการ
แข่งขันจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled needs) ใหไ้ดดี้กว่าและรวดเร็วกว่าคู่แข่งขนั ในบางกรณีจ าเป็นตอ้งท าใหผู้บ้รโิภครูจ้กั
ถึงความตอ้งการที่ยงัไม่ไดร้บัการตอบสนองใหไ้ดดี้ยิ่งขึน้ 

จึงสามารถสรุปได้ว่า แรงจูงใจเป็นกระบวนการที่บุคคลนั้น จะถูกกระตุ้นจากสิ่งเรา้
ภายนอกโดย ท าใหเ้กิดการกระท าเพื่อใหบ้รรลจุดุประสงคบ์างอย่างและจะเห็นไดจ้ากพฤติกรรมที่
เกิดจากการแรงจูงใจเป็นพฤติกรรมที่ไม่ใช่เพียงการตอบสนองสิ่งเรา้โดยปกติธรรมดา ยกตวัอย่าง 
เช่น ลกัษณะการตอบสนองต่อสิ่งเรา้โดยปกติ การขานรบัเมื่อบุคคลไดย้ินเสียง แต่การตอบสนอง
ต่อสิ่งเรา้ถือไดว้่าเป็นพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจงูใจ  
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แรงจูงใจต่อพฤติกรรมของบุคคลในแต่ละสถานการณ ์ 
แรงจูงใจท าให้บุคคลเกิดการเลือกพฤติกรรมบางอย่างเพื่อตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่

เหมาะสมที่สุดของในแต่ละสถานการณ์ที่แตกต่างกันออกไป โดยพฤติกรรมที่เลือกแสดงในที่นี ้
เป็นผลมาจากลกัษณะนิสยัในตวับคุคลและสภาพแวดลอ้ม ดงัต่อไปนี ้ 

1. บุคคลที่มีความสนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะแสดงออกถึงความตอ้งการบางอย่างใหเ้ห็น 
และมีความพงึพอใจที่จะท าสิ่งนัน้ ๆ รวมถึงท าใหบ้รรลผุลใหเ้กิดขึน้ไวที่สดุอีกดว้ย 

2. ความอยากไดส้ิ่งๆหนึ่งจะท าใหบ้คุคลกระท าการลงมือท าสิ่งนัน้ๆ ในช่วงเวลาต่อมา 
3. ความตอ้งการของสงัคมส่วนใหญ่ที่เป็นตวัก าหนดมาตรฐานของสิ่งต่าง ๆ และจะเป็น

แรงกระตุน้ท าใหเ้กิดแรงขบัเคลื่อนของสิ่งนัน้ๆ 
4. มมุมองสว่นบคุคลจะมอิีทธิพลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งก็มกัจะเก่ียวขอ้งพฤติกรรมดว้ยเช่นกนั 
5. ความมุ่งหวังที่แตกต่างกันก็มักจะเกิดแรงกระตุน้ในระดับต่างกันดว้ย คนที่มีระดับ

ความมุ่งหวงัสงูก็จะพยายามมากกว่าผูท้ี่มรีะดบัความมุ่งหวงัต ่า  
6. การกระท าการเพื่อใหส้ังคมรบัทราบถึงความต้องการของตนเองมักจะแตกต่างกัน

ออกไปตามวัฒนธรรมของแต่ละ และคนในสังคมเดียวกันก็ยังมีการแสดงออกเก่ียวกับความ
ตอ้งการที่แตกต่างกนัออกไปดว้ย สาเหตเุพราะคนในสงัคงเดียวกนัเกิดเรียนรูซ้ึ่งกนัและกนั 

7. การมีความตอ้งการเหมือนกนั ท าใหบ้คุคลนัน้มลีกัษณะนิสยัที่แตกต่างกนัได ้
8. แรงจงูใจที่แตกต่างกนั ท าใหเ้กิดการแสดงออกของพฤติกรรมที่มีความเหมือนกนัได ้
9. ลักษณะนิสัยเก่ียวขอ้งกับความต้องการในหลายรูปแบบและมีมากกว่าหนึ่งความ

ตอ้งการในช่วงเวลาเดียวกนั 
สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจ มีดว้ยกันหลายกรณี (พิบูล ทีปะปาล, 2545) กล่าวถึง

สาเหตกุารเกิดแรงจงูใจไว ้ดงันี ้ 
1. แรงจูงใจที่เกิดจากผลิตภัณฑ์ (Product buying motives) ได้แก่ แรงจูงใจที่เกิดกับ

ผูบ้รโิภคที่มีตอ้งการซือ้สินคา้อย่างใดอย่างหนึ่ง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนใหไ้ดร้บัความ
พึงพอใจ เนื่องจากสินคา้ที่น ามาสนองความตอ้งการนัน้ตอ้งใชต้วัเงินและจะตอ้งน ามาซือ้สินคา้มี
จ ากดั ผูบ้รโิภคจึงจ าเป็นตอ้งตดัสินใจซือ้สินคา้อย่างใดอย่างหนึ่ง ตามอ านาจซือ้ของแต่ละคน 

2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล  (Rational buying motives) เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากการ
ใครค่รวญและการพิจารณาของผูซ้ือ้อย่างมีเหตผุล ว่าท าไมจึงมีความตอ้งการซือ้สินคา้ชนิดนี ้

3. แรงจงูใจที่เกิดจากอารมณ ์(Emotion buying motive) สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น ดงันี ้
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3.1 การเอาอย่างแข่งดีกัน (Emulation) เช่น เมื่อเราเห็นเพื่อนหรือญาติมีอะไรที่โดด
เด่นกว่าตวัเรา ก็พยายามไปหาซือ้มาบา้งเพื่อไม่ใหน้อ้ยหนา้เขาเช่นเดียวกนั เป็นตน้ 

3.2 ตอ้งการเป็นจุดเด่น (Individuality) เช่น มีความตอ้งการแต่งตัวดว้ยเสือ้ผา้ที่มี
ความทนัสมยัเพื่อแสดงเป็นจดุเด่น เป็นตน้ 

3.3 ตอ้งการคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลักษณะตรงขา้มกับกลุ่มที่ตอ้งการ
เป็นจดุเด่น โดยที่กลุม่นีจ้ะรอคอยคนอ่ืนซือ้หรือซือ้ตามบคุคลที่มีชื่อเสียง เป็นตน้  

3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort)เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากผูซ้ือ้ตอ้งการความ
สะดวกสบายในการท างานที่เป็นอยู่ 

3.5 ต้องการความส าราญ เพลิดเพลินใจ  (Entertainment and Pleasure) เป็น
แรงจูงใจที่เกิดจากผูซ้ือ้ตอ้งการความสนุกสนานเพลิดเพลิน เช่น การซือ้ซีดีภาพยนตรม์ารบัชม 
เป็นตน้  

3.6 ความทะเยอทะยาน (Ambition) เป็นความตอ้งการอยากมี อยากไดใ้นระดับสูง
ขึน้ สอดคลอ้งกับประเด็นเรื่องเกียรติยศ ชื่อเสียง เช่น รูส้ึกอยากซือ้รถเบนซ ์โดยมองว่าจะท าให้
บคุคลภายนอกเห็นว่า ตนเองมีฐานะร  ่ารวย เป็นตน้  

4. แรงจงูใจที่เกิดจากการอปุถมัภร์า้น (Patronage Buying Motive) มสีาเหตดุงัต่อไปนี ้ 
4.1 ความรูส้กึเมื่อไดร้บัการบรกิารจากรา้นเป็นที่พอใจ (Satisfactory Services) 
4.2 ราคาย่อมเยาวส์มเหตสุมผล (Reasonable Prices) 
4.3 ท าเลที่ตัง้มีความสะดวกเดินทางง่าย (Good Access to Location)  
4.4 มีสินคา้ใหเ้ลือกไดห้ลายแบบ (Abundant of Assortment) 
4.5 มีชื่อเสียงภาพลกัษณน์่าเชื่อถือ (Goodwill or Image)  
4.6 เกิดความคุน้ชินในการซือ้เดิมอยู่แลว้ (Buying Habits)  

แรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ ์(Rational motives and emotional motives)  
1. แรงจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุ่งหมายโดย

ยึดถือตามหลักเกณฑ์สภาวะการณ์ทางระบบเศรษฐกิจหรือใชห้ลักการตัดสินใจซือ้ของเหตุผล 
(Rationality)(Schiffman L. G, 1994) โดยใหน้ึกว่าผูบ้ริโภคมีลกัษณะการซือ้เก่ียวกับหลกัการใน
การซือ้เมื่อพิจารณาทางเลือกอ่ืนๆ แล้วและจะตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เกิดประโยชน์สูงสุด 
(Greatest utility) ความพึงพอใจในตัวสินค้าที่มาจากการส่งเสริมการขาย ความมี เหตุผล 
(Rationality) หมายถึงการที่ผูบ้ริโภคเลือกซือ้สินคา้มาจากจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑว์ตัถุประสงค์
โดยรวม เช่น คณุภาพ ราคา ขนาด น า้หนกั ฯลฯ 
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2. แรงจู งใจด้านอารมณ์  (Emotional Motives) หมายถึง  การที่ ผู ้บริโภคเลือก
จุดมุ่งหมายตามหลกัเกณฑ์ที่ใหค้วามรูส้ึกส่วนตัวหรือตามดุลพินิจส่วนตัว (Personal criteria or 
subjective criteria) (Schiffman L. G, 1994) เช่น มีความตอ้งการเฉพาะความพึงพอใจในตนเอง 
ความเกรงกลวั ไมตรีจิต เป็นตน้ ถือไดว้่าตนเองนึงถึงประโยชนส์่วนตนและเกิดความพึงพอใจใน
ระดับสูงสุด (Maximize utility satisfaction) จากทฤษฎีนีเ้ป็นตัวที่สะทอ้นถึงความเป็นอุดมคติที่
มากเกินไปเพราะว่าผูบ้รโิภคนัน้ อาจซือ้สินคา้โดยอาศยัความเขา้ใจหรือพึ่งพาการตดัสินใจโดยใช้
อารมณก์็เป็นได ้ซึ่งความพงึพอใจที่เป็นกระบวนการส่วนบุคคล เช่นเดียวกบัพฤติกรรมในอดีต เช่น 
การซือ้สินคา้ที่เสริมสรา้งภาพลกัษณ์ส่วนตัว เช่น การเซือ้น า้หอมเพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ส่วนตัวเฉ
พาพตนเอง ซึ่งจากหลายสาเหตดุว้ยกนั เช่น อาจมาจากสิ่งเรา้ ความตอ้งการส่วนบุคคลอีกทัง้จะ
เห็นไดว้่าการจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมที่ไม่มีกฎเกณฑ์อย่างแน่นอนเนื่องจากพฤติกรรมมนุษย์ที่มี
ความซบัซอ้น แรงจูงใจอย่างเดียวกนัอาจท าใหเ้กิดพฤติกรรมที่แตกต่างกนั แรงจงูใจที่แตกต่างกนั
อาจเกิดพฤติกรรมที่เหมือนกนัก็ได ้ดงันัน้จะกลา่วถึงที่มาของแรงจงูใจที่ส  าคญัไดด้งันี ้ 

ความตอ้งการ (Need) เป็นสิ่งที่บุคคลขาดสมดุลซึ่งท าให้เกิดแรงกระตุน้ให้บุคคลนั้น
กระท าการเพื่อให้ตัวเองเกิดความสมดุลในชีวิต เช่น เมื่อรูส้ึกว่าตนเองเหนื่อยล้าก็จะหยุดพัก
เพื่อใหห้ายเมื่อย ความตอ้งการที่มีผลมาจากนิสยัสว่นตนและกระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมเพื่อ
ตอบสนองต่อเป้าหมายที่ตนเองตอ้งการ ซึ่งสามารถจ าแนกประเภทความตอ้งการในรูปแบบที่
ต่างกนัตามความตอ้งการพืน้ฐานของมนุษยไ์ดอ้อกเป็น 2 ประเภท  

1. แรงจูงใจดา้นร่างกาย (Physical Motivation) เป็นความตอ้งการเก่ียวกับอาหาร น า้ 
การนอนหลบัพกัผ่อน การไดร้บัการปกปอ้ง ความสนกุสนาน ภาวะไรซ้ึ่งความเคร่งเครียด แรงจงูใจ
นีจ้ะเกิดขึน้ในช่วงวยัเด็กตและช่วงวยัผูใ้หญ่ เนื่องจากสาเหตสุขุภาพทางดา้นรา่งกาย  

2. แรงจูงใจดา้นสงัคม (Social motivation) แรงจูงใจเรื่องนีม้ีความซบัซอ้นมาก มาจาก
ดา้นชีววิทยาภายในส่วนบุคคลในความตอ้งการอยู่ร่วมกันกบัครอบครวั เพื่อนร่วมงาน เป็นความ
ต้องการส่วนบุคคลที่ได้รับอิทธิพลมาจากสิ่งแวดล้อมที่ เติบโตมาและวัฒนธรรม ซึ่งในบาง
วฒันธรรมหรือบางสงัคมจะมีอิทธิพลที่เขม้แข็งมาก ความแตกต่างของทัง้ 2 ดา้นนี ้ก็คือแรงจูงใจ
ดา้นสงัคม มกัจะเกิดจากการแสดงออกว่ามคีวามตอ้งการของตนเองมากกว่าวตัถสุิ่งของ  

Reihane D (2013) อธิบายความหมายของค าว่า แรงจูงใจมาจากแรงขับภายใน หรือ 
แรงขบัภายนอกที่จูงใจใหบุ้คคลปฏิบติัตาม ซึ่งโดยทั่วไปจะน าไปสู่ผลตอบแทนแรงจูงใจพนกังาน
ถือเป็นกลยุทธ์หนึ่งของผู้บริหารเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของบุคลากรในองค์กร  
แรงจูงใจเป็นแรงขับภายในที่จะโน้มน้าวใหเ้กิดความมุ่งมั่นพยายามและ  แสดงพฤติกรรม หรือ
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กระท าการต่าง ๆ เพื่อที่จะตอบสนองความตอ้งการที่มุ่งหวังแสดงพฤติกรรม  เพื่อใหบ้รรลุความ
ตอ้งการที่มุ่งหวงั นกัจิตวิทยาสามารถแบ่งลกัษณะของแรงจูงใจออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ดังนี ้(Huitt, 
2001) 

กลุ่มที่ 1 แบ่งตามระยะเวลาในการแสดงออกของพฤติกรรม ซึ่งมี 2 ลักษณะ ได้แก่ 
แรงจูงใจฉบัพลนั (Aroused Motive) จะเป็นแรงจูงใจที่กระตุน้ใหม้นุษยแ์สดงพฤติกรรมออกมาใน
ทนัทีทันใดและแรงจูงใจสะสม (Latent Motive) เป็นแรงจูงใจที่มีอยู่แต่ไม่ไดแ้สดงออกทนัทีแต่จะ
ค่อยๆ เก็บสะสมไวร้อการแสดงออกในเวลาใดเวลาหนึ่ง  

กลุ่มที่ 2 แบ่งตามแหล่งที่มาของแรงจูงใจ มี 2 ลกัษณะ คือ แรงจูงใจภายใน (Intrinsic 
Motivation) เป็นแรงจูงใจที่ได้รบัอิทธิพลมาจากสิ่งเรา้ภายในตัวของบุคคลนั้นๆ และแรงจูงใจ
ภายนอก (Extrinsic Motivation) เป็นแรงจงูใจที่ไดร้บัอิทธิพลมาจากสิ่งเรา้ภายนอก  

กลุ่มที่ 3  แบ่งตามความตอ้งการพืน้ฐาน มี 2 ลกัษณะ คือ แรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary 
Motive) เป็นแรงจูงใจที่มาจากความต้องการพื ้นฐานทางร่างกาย เช่น ความหิวกระหายและ
แรงจงูใจทติุยภมูิ (Secondary Motive) เป็นแรงจงูใจที่เป็นสืบเนื่องมาจากแรงจงูใจขัน้ปฐมภมูิ  

Daft R. L (2000) กล่าวถึง แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลักดันทั้งภายนอกและ ภายในตัว
ของบคุคล ซึ่งจะกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมกระตือรือรน้ รวมทัง้เป็นบคุคลรกัษาพฤติกรรมนัน้ไว้ สรุป
ไดว้่า แรงผลกัดนัภายในตวับุคคลที่เกิดจากการรบัรูห้รือประสบการณซ์ึ่งเป็นตวัชีน้  าและก าหนดให้
บคุคลแสดงออกเป็นพฤติกรรมหรือการกระท าเพื่อการบรรลใุนเปา้หมายที่ไดก้ าหนดไว ้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550)ได้ให้ความหมายเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลจะท าการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมินผล และการ
จ่ายในตัวสินคา้ โดยคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้ค าถามที่ใชเ้พื่อคน้หา
ลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 6W และ 1H ซึ่งมีตารางแสดงการใช้ ค าถาม 7 ค าถามเพื่อ
หาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวค าตอบที่ตอ้งการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค  
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ตาราง 1 แสดงโมเดล 6W และ1H 

ค าถาม 6W,1H ค าตอบที่ตอ้งการทราบ 7O กลยทุธท์างการตลาดที่เก่ียวขอ้ง 

1.ใครคือตลาด
เปา้หมาย 
(Who constitutes 
the market?) 

ลกูคา้กลุม่เปา้หมาย (Occupants) 
1.ประชากรศาสตร ์
2.ภมูิศาสตร ์
3.จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห ์ 
4.พฤติกรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps)  
ซึ่งประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่ายและการสง่เสรมิการขายที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพงึ
พอใจของกลุม่เป้าหมายได ้

2.ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
customer buy?) 

สิ่งที่ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้(Objects)  

สิ่งที่ผูบ้รโิภคมีความตอ้งการจาก

ผลิตภณัฑ ์ก็คือคณุสมบติัหรือ 

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละความ

แตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่ง  

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย  
1.ผลิตภณัฑ ์
2.รูปลกัษณผ์ลิตภณัฑ ์
3.ผลิตภณัฑค์วบ  
4.ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั 
5.ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ 

3.ท าไมลกูคา้ถึงซือ้
สินคา้บรกิารนัน้?  
(Why does the 
customer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้จากปัจจยัที่มี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ ไดแ้ก่ 
1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา  
2.ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม  
3.ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธท์ี่มกัจะมีการใชม้ากก็คือ  
1.กลยทุธผ์ลิตภณัฑ ์ 
2.กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด  
3.กลยทุธด์า้นราคา  
4.กลยทุธด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4.ใครมีสว่นรว่มใน
การซือ้?( Who 
participates in 
the buying?) 

ผูท้ี่มีสว่นเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซือ้ 
(Organization) ซึ่งประกอบไปดว้ย  
ผูเ้ริ่ม,ผูม้ีอิทธิพล,ผูต้ดัสินใจซือ้,ผูซ้ือ้
และผูใ้ช ้

กลยทุธท์ี่มกัจะใชม้าก ก็คือ การโฆษณา 
และ กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Advertising and Promotion Strategies) 

5.ผูบ้รโิภคซือ้
เมื่อใด (When 
does the market 
buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดใูด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญั 

กลยทุธท์ี่มกัจะใชม้ากก็คือ กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการสง่เสรมิการตลาด
เมื่อใดจึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

ค าถาม 6W,1H ค าตอบที่ตอ้งการทราบ 7O กลยทุธก์ารตลาดที่เก่ียวขอ้ง 

6.ผูบ้รโิภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the 
market buy?) 

สถานที่จ  าหน่ายสินคา้/บรกิาร 
(Outlets) ที่ผูบ้ริโภคไปซือ้สินคา้ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอรม์ารเ์ก็ต  

กลยทุธท์ี่มกัจะใชม้ากคือ กลยทุธก์าร
สง่เสรมิ การตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการสง่เสรมิการตลาด
เมื่อใดจึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 

7.ผูบ้รโิภคซือ้อย่าง
(How does the 
customer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้(Operation)  
โดยจะประกอบดว้ย  
1.การรบัรูปั้ญหา  
2.การคน้หาขอ้มลู  
3.การประเมินผลทางการเลือก  
4.ตดัสินใจซือ้  
5.ความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ี่มกัจะใชก้นัมากก็คือ กลยุทธก์าร 
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ซึ่งจะประกอบดว้ย 
1.การโฆษณา  
2.การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
3.การสง่เสรมิการขาย  
4.การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์
5.การตลาดทางตรง  

ที่มา: ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และ คณะ (2552) การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หนา้ 194. 

รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เป็นการศึกษาถึงแรงจูงใจที่ท าใหเ้กิดการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ ์โดยมีจดุเริ่มตน้มาจากการเกิดสิ่งกระตุน้ ที่ท าใหเ้กิดความตอ้งการสิ่งกระตุ้นที่ผ่านเขา้
มาในความรูส้ึกนึกคิดของผู้ซือ้ซึ่งเปรียบกับกล่องด า ผู้ผลิตหรือผู้ขายที่ไม่สามารถคาดคะเน
ความรูส้ึกนึกคิดของผูซ้ือ้ไดน้ัน้จะไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆของผูซ้ือ้แลว้จะมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือ้หรือการตดัสินใจของผูซ้ือ้  

รูปแบบจ าลองของพฤติกรรมผู้บริโภค  
1. สิ่งกระตุน้ (Stimulus) สิ่งกระตุน้อาจเกิดขึน้ไดเ้องทัง้ภายในและภายนอก แต่ส าหรบั

นักการตลาดจะสนใจที่จะกระตุน้ความตอ้งการจากภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความต้องการ
ผลิตภัณฑข์ึน้มา ซึ่งถือว่าสิ่งกระตุน้เป็นเหตจุูงใจท าใหเ้กิดการซือ้สินคา้ โดยที่สิ่งกระตุน้ภายนอก
จะประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดเ้เก่ สิ่งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งที่สามารถ
ก าหนดใหเ้กิดขึน้โดยมีขัน้ตอนมีความเก่ียวขอ้งกนั และสิ่งกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่ง
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคซึ่งอยู่ภายนอกและเป็นสิ่งที่ไม่สามารถควบคมุได ้
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2. กล่องด า (Buyer’s black box) เป็นสิ่งที่ผูผ้ลิตสินคา้ไม่สามารถรบัรูค้วามตอ้งภายใน
ของผูซ้ือ้ได ้เพราะฉะนัน้ผูผ้ลิตจะตอ้งคน้หาความรูส้ึกหรือความตอ้งการของผูซ้ือ้รวมถึงขัน้ตอน
กระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 

2.1 บคุคลิกของผูซ้ือ้ (Buyer’s Characteristics) มกัจะมีอิทธิพลมาจากปัจจยัอ่ืนๆ  
2.2 ขั้นตอนในการตัดสินใจของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) จะประกอบดว้ย

ขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้การรบัทราบความตอ้งการของผูซ้ือ้ การสืบคน้ขอ้มูล คน้หาทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมหลงัจากไดซ้ือ้สินคา้แลว้ 

3. การตอบสนองของผู้ซื ้อ (Buyer’s Response) ผู้บริโภคจะต้องมีการตัดสินใจใน
ประเด็นต่าง ๆ ดงันี ้

3.1 การเลือกสินคา้ (Product Choice)  
3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
3.4 การเลือกระยะเวลาในการซือ้ (Purchase Timing)  
3.5 การเลือกปรมิาณในการซือ้ (Purchase amount) 

4. ขัน้ตอนการตดัสินใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ จะมขีัน้ตอน ดงัต่อไปนี ้
4.1 การรบัรูปั้ญหา (Problem of Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะรบัรูถ้ึงปัญหาและ

ความส าคญัที่ตอ้งใชส้ินคา้จนเกิดความคน้หาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาช่วยตอบสนองความตอ้งการนัน้ๆ 
4.2 การสืบคน้ขอ้มูล (Search for Information) ผูบ้ริโภคจะสืบคน้ขอ้มูลของสินคา้

ก่อนที่จะซือ้ จากแหล่งขอ้มลูภายในที่มีผลพลต่อการเลือกซือ้สินคา้ ซึ่งประกอบดว้ย แหล่งบุคคล 
แหล่งการขาย แหลง่ชมุชน แหล่งผูใ้ชง้านแต่ในบางครัง้ก็จ าเป็นจากแหลง่อ่ืนๆดว้ย เพื่อช่วยในการ
ซือ้สินคา้นัน้ๆ 

4.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคจะน า
ขอ้มลูที่ไดม้าพิจารณาและประเมินผลตวัเลือกเพื่อหาสินคา้ที่ดีที่สดุส าหรบัตนเอง 

4.4 การตัดสินใจซือ้ (Purchase) หมายถึง การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่มีอยู่ให้
เหลือเพียงแค่ทางเลือกเดียวพรอ้มกบัด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้า 

4.5 ความรูส้ึกหลังจากซือ้ (Post Purchase Feeling) หมายถึง ความรูส้ึกภายนอก
หลงัจากท่ีผูบ้รโิภคไดม้ีการทดลองใชส้ินคา้แลว้ จะเกิดความพงึพอใจและผิดหวงัในสินคา้นัน้ได ้ 
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ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับเสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์

 

ภาพประกอบ 2 ตราสินคา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์

ที่มา : (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2564) 

แบรนดแ์ละสินค้ากลุ่มยีนสใ์นร้าน Mc Jeans  
ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย (2564) แบรนดส์ินคา้ภายในรา้นมีจุดเด่น รูปแบบที่

แตกต่างกัน  เพื่ อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของลูกค้าและความต้องการของตลาดในแต่ละ
กลุ่มเป้าหมาย โดยการออกแบบสินคา้ การตกแต่งรา้นคา้ การออกแบบโปรแกรมส่งเสริมการขาย 
และการออกแคมเปญต่าง ๆ นัน้ ตอ้งคิดจากพืน้ฐานของไลฟ์สไตลข์องลกูคา้เป็นหลกั ท าใหบ้รษิัท
ไดอ้อกผลิตภัณฑท์ี่มีความหลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยสามารถแบ่ง
สินคา้กลุม่ยีนสไ์ดเ้ป็น 2 แบรนด ์

แบรนดแ์ม็คยีนส ์(Mc Jeans)  
ความเป็นมาของแบรนด์นั้น เริ่มตั้งแต่ชื่อแบรนด์ค าว่า “Mc” มาจากค าขึน้ต้นชื่อของ

ผูช้ายชาวสกอตติช ที่มักจะใชเ้ป็นค าเรียกขึน้ตน้ก่อนชื่อจริง อีกทัง้เป็นค าที่สามารถจดจ าไดง้่าย 
แต่ในประเทศเพื่อนบา้นส่วนมากจะเรียกแบรนดน์ีว้่า “เอ็มซี” ดว้ยความที่เป็น Mc จึงมักจะถูกคิด
ว่าเป็นแบรนดต่์างชาติดว้ยรูปแบบคณุภาพการตดัเย็บตัง้แต่ กางเกง เสือ้เชิต้ รวมไปถึงกระเป๋า ที่
ดมูีระดบัและมีความเป็นตน้ฉบบัสงูจนท าใหล้กูคา้หลายคนเขา้ใจว่าแบรนดแ์ม็คยีนส ์เป็นแบรนด์
ของต่างชาติ หากพดูถึงกางเกงยีนสห์รือแบรนดท์ี่เก่ียวกนัยีนส ์ค าว่า "Mc" ก็มกัจะถูกเอ่ยชื่อขึน้มา
เป็นอนัดบัตน้ ๆของกลุ่มเสือ้ผา้ยีนสใ์นประเทศ อีกทัง้สินคา้ของแม็คยีนสเ์องเมื่อเห็นสญัลกัษณก์็รู ้
ไดเ้ลยว่าเป็นของรา้นแม็คยีนส ์จากลายปักดา้ยสญัลกัษณ์ตัวอักษร M (เอ็ม) ลายภู่กันที่บริเวณ
กระเป๋าหลงั กระดมุ ซิป และป้ายหนงัดา้นหลงัก็แสดงความเป็น “Mc” ใหเ้ห็นไดอ้ย่างชดัเจนจาก
ประสบการณก์ารท ากางเกงยีนสท์ี่มีความโดดเด่นดา้นแพทเทิรน์มานานกว่า 47 ปี ดว้ยความใสใ่จ
ในรายละเอียดดา้นคณุภาพของวตัถดิุบการผลิตในทุก ๆ ขัน้ตอนไม่ว่าจะเป็นการคดัเลือกคณุภาพ
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ของผา้ยีนสก์่อนที่จะน ามาใชต้ัด การออกแบบรูปทรงของกางเกงใหเ้หมาะกับรูปร่างของคนไทย 
การตัดเย็บตามมาตรฐานคณุภาพของกางเกงยีนสช์ัน้น าในแบบที่ควรจะเป็น รวมถึงนโยบายการ
ตั้งราคาที่ท าให้สินค้าแบรนด์แม็คยีนสส์ามารถเข้าถึงลูกค้าได้ในทุกระดับและในปัจจุบัน Mc 
Jeans ไดมุ้่งเนน้ในการพฒันาผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ใหม้ีความหลากหลายมากยิ่งขึน้เนน้ความเป็นไลฟ์
สไตลท์ี่เหมาะกับรูปแบบการใชช้ีวิตของแต่ละคน ทั้งหมดนีท้  าใหแ้บรนดแ์ม็คยีนส์ (Mc Jeans) 
เป็นแบรนดท์ี่คนไทยใหค้วามไวว้างใจและเชื่อถือไดใ้นคณุภาพของสินคา้ทัง้กลุ่มเสือ้ผา้ทั่วไปและ
เสือ้ผ้ากลุ่มยีนส์ และยังเป็นแบรนด์ที่สรา้งรายได้หลักให้แก่บริษัท โดยมีรายได้จากการขาย
ผลิตภณัฑภ์ายใตแ้บรนด ์“Mc Jeans” คิดเป็นสดัส่วนรอ้ยละ 93.3 ของรายไดจ้ากการขายสินคา้
ในปี 2563 

 

ภาพประกอบ 3 เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์

ที่มา : (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2564) 

แบรนดแ์ม็คเลดี ้(Mc Lady)  
เป็นสินคา้กลุ่มผูห้ญิงที่เน้นความทันสมัย ส าหรบัคนที่ชอบการแต่งตัว โดยมีสินคา้ให้

เลือกหลากหลายชนิด และมีรายละเอียดของรูปแบบที่อิงตามกระแสนิยมโดยเนน้ส่วนประกอบ
ของผา้ยีนสเ์ป็นหลกั ซึ่งสินคา้แต่ละชนิดสามารถ Mix & Match กันไดห้ลายรูปแบบหลายสไตล์
และมีรูปทรงที่ใส่สบายเหมาะกบัผูห้ญิงทุกวยั ตัง้แต่วยัรุ่นจนถึงวยัท างาน หรือวยักลางคนที่ยงัคง
สนกุกบัการแต่งตวัโดยไม่จ ากดัอายุ 
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ภาพประกอบ 4 เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คเลดี ้

ที่มา : (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2564) 

การจัดหาผลิตภัณฑ ์ 
บริษัทมีแนวทางการจัดหาผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกาย เพื่อน ามาวางขายภายในรา้นมา

จาก 2 ช่องทาง คือ 1.จากโรงงานผลิตของบริษัทเอง (Inhouse) 2. การจดัหาผลิตภัณฑ์ที่มาจาก
การรบัจา้งจากผูผ้ลิตสินคา้ภายนอก (Outsource) ซึ่งในปัจจุบนับรษิัทก็มีนวตักรรมใหม่ๆเก่ียวกบั
เสน้ใยผา้ที่ท าใหส้ามารถผลิตสินคา้ที่มีคุณภาพมากขึน้ ดว้ยการผลิตจากโรงงานของบริษัทเอง 
และมีนโยบายในการจัดจา้งผูร้บัจา้งผลิตจากภายนอก ส าหรบัการจัดหาสินคา้ประเภทอ่ืนๆ เช่น 
สินคา้กลุม่เสือ้ยืด เสือ้เชิต้ เสือ้แจ็คเก็ต เป็นตน้  

ช่องทางการจ าหน่าย 
 บริษัทมีช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าที่หลากหลาย ครอบคลุมทุกพื ้นที่  ทั้งในและ

ต่างประเทศ โดยแบ่งออกเป็นประเภท  Free-Standing Shop, Department Store, Modern 
Trade, Factory Outlet และรถMobile รวมทุกช่องทางการจัดจ าหน่ายรวม 657 แห่ง (ขอ้มูล ณ 
วนัที่ 30 มิถนุายน 2563) โดยมีรายละเอียดแต่ละช่องทางดงันี ้

รา้นคา้ปลีกของตนเอง (Free-standing Shop) รา้นคา้ปลีกของบริษัทส่วนใหญ่ตัง้อยู่ใน
ศนูยก์ารคา้ และพลาซ่าในหา้งสรรพสินคา้ประกอบดว้ยรา้นคา้ปลีกที่ขายสินคา้ภายใตแ้บรนด ์Mc
และ Mc Lady  

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เป็นจุดขายในหา้งสรรพสินคา้ทัง้ที่เป็นเครือข่าย 
รวมทัง้หา้งสรรพสินคา้ทอ้งถิ่นในต่างจงัหวดั และซุปเปอรส์โตรท์ี่มีสาขากระจายอยู่ทั่วประเทศ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรลัฯ,โรบินสนั ,เดอะมอลล ์เป็นตน้ 
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ตาราง 2 แสดงจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายของกลุม่บริษัท 

แบ่งตามภมูิศาสตร ์
ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

แห่ง รอ้ยละ แห่ง รอ้ยละ แห่ง รอ้ยละ 

ต่างจงัหวดั 
- รา้นคา้ปลีกของตนเอง 
- หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade)  

574 
222 
352 

71.7 
27.7 
44.0 

456 
244 
212 

71.4 
38.2 
33.2 

475 
265 
210 

72.2 
40.3 
31.9 

กรุงเทพและปรมิณฑล 
- รา้นคา้ปลีกของตนเอง 
- หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 

207 
66 
141 

25.8 
8.2 
17.7 

162 
68 
94 

25.4 
10.7 
14.7 

170 
69 
95 

25.8 
10.5 
14.4 

รถ Mobile Unit และคอนเทนเนอร ์ 6 0.8 6 0.9 6 0.9 
รวมรา้นคา้ในประเทศ 787 98.3 624 97.8 645 98.1 
รา้นคา้ต่างประเทศ 14 1.7 14 2.2 12 1.8 
รวมทัง้สิน้ 801 100.0 638 100.0 657 100.0 

ที่มา : (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2564) 

จากขอ้มูลตารางสรุปจ านวนช่องทางจ าหน่ายสินคา้ของแบรนดแ์ม็คยีนสท์ี่เป็นรา้นคา้
ปลีกของตนเองทัง้หมด สว่นมากจะกระจายอยู่ต่างจงัหวดัเป็นจ านวน 256 รา้น และตัง้อยู่ในพืน้ที่
กรุงเทพและปริมณฑลอีก 69 รา้น ถา้สรุปจ านวนรา้นที่ตัง้อยู่เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้
จะมีจ านวนรา้นคา้ปลีกของตนเองอยู่ที่ 19 รา้น ผูว้ิจัยจึงไดม้ีการเลือกท าการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง
จากรา้นที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

นโยบายการก าหนดราคา  
บริษัทมีนโยบาการตัง้ราคาใหม้ีความเหมาะสมกบัผูบ้รโิภค และมีเกณฑใ์นการพิจารณา 

อาทิเช่น ต้นทุนสินค้า ประเภทสินค้า และ อัตราก าไรขั้นต้นที่ก าหนดไว้ นอกจากนี ้บริษัทจะ
พิจารณาถึงอปุสงคใ์นตลาด การแข่งขนั และก าลงัซือ้ของกลุม่ลกูคา้เปา้หมาย บริษัทไม่มีนโยบาย
ในการแข่งขันดา้นราคากับผูจ้ัดจ าหน่ายสินคา้รายอ่ืน อย่างไรก็ตาม บริษัทอาจมีการน าสินคา้มา
จดัรายการส่งเสริมการขาย ตามกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทหรือหา้งคา้ปลีกสมัยใหม่ ในจุด
จ าหน่ายต่าง ๆ ตามความเหมาะสม เพื่อกระตุน้ยอดขาย และเพิ่มฐานลกูคา้ในแต่ละช่วงเวลา  
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งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง
ขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นความส าคัญที่เก่ียวขอ้งกับปัจจยัที่ส่งผลกระทบและสามารถอธิบายไดด้งันัน้ 
ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มลูเหลา่นีม้าเป็นแนวทางในการศกึษา 

เสาวลกัษณ์ สุขผล (2557) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
วินเทจมือสองออนไลนข์องผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษา
คือผูห้ญิงวยัท างานที่เคยซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือสองออนไลนอ์ย่างนอ้ย 1 ครัง้ และพกัอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในรูปแบบออนไลนเ์ป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูคือ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว การหาความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
การทดสอบความสัมพันธ์โดยการใช้ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียรส์ัน ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า  

1.ผูห้ญิงวยัท างานที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือสองออนไลน์
แตกต่างกนั ดา้นจ านวนชิน้ต่อปีและดา้นจ านวนบาทต่อปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05  

2.บุคลิกภาพมนุษยส์มาคมนิยมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือ
สองออนไลนข์องผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนครัง้ต่อปี ดา้นจ านวนชิน้ต่อ
ปี และดา้นจ านวนบาทต่อครัง้ เป็นทิศทางเดียวกัน ในระดับต ่ามาก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบัจดุ 0.01  

3.บคุลิกภาพมนุษยเ์ศรษฐนิยม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือสอง
ออนไลนข์องผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนบาทต่อครัง้ เป็นทิศทางตรงขา้ม 
ในระดบัต ่ามากอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05  

 4.บุคลิกภาพมนุษยส์ุนทรีวิทยา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือ
สองออนไลน์ของผู้หญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนบาทต่อครัง้ เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 

5.บุคลิกภาพมนุษยอ์ านาจนิยม มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้วินเทจมือ
สองออนไลน์ของผูห้ญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนบาทต่อครัง้ เป็นทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัค่อนขา้งต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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6.ความรบัรูค้วามเสี่ยงดา้นการสญูเสียเวลาที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
วินเทจมือสองออนไลน์ของผูห้ญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนครัง้ต่อปี เป็น
ทางตรงขา้ม ในระดบัต ่ามาก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01  

7.ความรบัรูค้วามเสี่ยงดา้นประสิทธิภาพและความรบัรูค้วามเสี่ยงดา้นการสญูเสียเวลามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าวินเทจมือสองออนไลน์ของผู้หญิงวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนชิน้ต่อปี เป็นทิศทางตรงขา้ม ในระดับต ่ามาก อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ 0.05  

8.ความรบัรูค้วามเสี่ยงดา้นความปลอดภัย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
วินเทจมือสองออนไลนข์องผูห้ญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนชิน้ต่อปี เป็นทิศทาง
ตรงขา้ม ในระดบัต ่ามากอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01  

ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้
จากรา้นค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครือข่าย เฟซบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจัย ไดแ้ก่ ปัจจัยดา้น
ผลิตภัณฑ ์ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด ความมีชื่อเสียงของแบรนด์ ปัจจัยดา้นการน าเสนอ
ขอ้มลูสินคา้ ความสะดวกในการสั่งซือ้และการช าระเงิน  

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านเพศด้านอายุ ด้านระดับ
การศึกษา ด้านอาชีพ ด้านรายได้ และด้านสถานภาพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรมไม่แตกต่างกันกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 409 
ตวัอย่างพบว่ามีเพศชายนอ้ยกว่าเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 12.2 และ 87.8 ตามล าดบั โดยรอ้ยละ 
52.6 มีอายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 30 ปี ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือต ่ากว่า คิดเป็น 
รอ้ยละ 71.9 และเป็น พนักงานเอกชน คิดเป็นรอ้ยละ 69.9 นอกจากนีก้ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
รายไดต่้อเดือน 20,001 30,000 บาท เป็นรอ้ยละ 28.4 และสว่นใหญ่สถานภาพโสด รอ้ยละ 80.2 

สว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค
และอินสตาแกรม จากผลการวิเคราะหปั์จจัยของตัวแปรอิสระทั้งหมด 28 ตัวแปร และจัดกลุ่ม
ปัจจัย ใหม่ได้จ านวน 6 ปัจจัย และท าการวิเคราะห์ปัจจัยใหม่ ด้วยสมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
Multiple Linear Regression พบว่ามี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดและความมีชื่อเสียงของแบรนดแ์ละปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มลูสินคา้และความสะดวก
ในการสั่งซือ้และช าระเงิน ในขณะที่ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและคณุภาพสินคา้ ปัจจัย
ดา้นบุคคลและการเปิดเผยตัวตนของผูข้าย ปัจจัยดา้นการสื่อสารกับผูข้ายและความเหมาะสม
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ของราคาสินคา้ ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตา
แกรม โดยจากตัวแบบดังกล่าว สามารถอธิบายการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าจากรา้นค้าในเครือข่าย
เฟซบุ๊คและอินสตาแกรม ไดร้อ้ยละ 23.8  

ณัฐธภรณ์ พัฒนธิติกานต์ (2557) ได้ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสื ้อผ้าแฟชั่นยี่ห้อหนึ่งของประเทศสเปนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 

1. กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุในช่วง 
20 - 29 ปี เป็นโสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 20,001 - 30,000 บาท จบการศึกษาระดับ 
ปรญิญาตรี และเป็นนกัเรียน/นกัศกึษา 

2. ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มีความเห็นต่อสว่นประสมทางการตลาดในภาพรวม ว่ามี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่ามีความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นการจดัแสดงสินคา้และช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

3. ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นยี่ห้อหนึ่งของประเทศสเปน ครั้งละ 
ประมาณ 3,100 บาท โดยซือ้ประมาณ 2 ครัง้ต่อเดือน ซือ้มานาน 1 - 2 ปี สินคา้ที่นิยมซือ้มาก
ที่สดุ คือ เสือ้ผา้ ตดัสินใจซือ้เนื่องจากชอบการออกแบบนิยมไปซือ้กบัเพื่อนและไม่ไดก้ าหนดวนัใน
การไปซือ้ที่แน่นอนขึน้อยู่กบัความสะดวก 

4. ผูบ้รโิภคที่มีเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด และอาชีพแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นยี่หอ้หนึ่งของประเทศสเปน ดา้นจ านวนเงินที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้ 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

5. ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นยี่หอ้หนึ่งของประเทศ 
สเปน ดา้นความถ่ีในการซือ้โดยเฉลี่ยแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

6. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัแสดงสินคา้และช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นยี่หอ้หนึ่งจากประเทศ 
สเปน ดา้นจ านวนเงินที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้ โดยตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธร์ะดบัต ่า และใน 
ทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

7. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้ แฟชั่นยี่หอ้หนึ่งจากประเทศสเปน ดา้นความถ่ีในการซื ้อโดยเฉลี่ยบ่อยครัง้เพียงใด โดยตัว
แปรทัง้ สองมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่าและในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ณัฐวุฒิ สกุลอาภาสตัย ์(2550) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้กางเกง
ยีนส ์LEVI’S ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุระหว่าง 15 – 24 ปี มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียนนักศึกษา 
รายได้ต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท ซึ่งผู้บริโภคมีเหตุผลส าคัญในการเลือกซือ้
กางเกงยีนส ์Levi’s คือ ซือ้เพราะความชอบส่วนตัวบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้คือ เพื่อนคนรูจ้ัก/
แฟน กางเกงยีนสท์ี่นิยมซือ้นอกจากยี่หอ้ Levi’s คือ ยี่หอ้ LEE กางเกงยีนส ์Levi’s ทรงที่นิยมซือ้
มากที่สุดคือ ทรงกระบอกขาตรง สีของกางเกงยีนสท์ี่นิยมซือ้มากที่สุดคือ สีน า้ เงินซีด(ฟอกสี) 
เกณฑ์ส าคัญที่สุดในการพิจารณาเลือกซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s คือ รูปทรงกางเกงยีนส ์สาเหตุ
ส  าคัญที่เลือกสวมใส่กางเกงยีนส ์Levi’s คือ สวมใส่ไดห้ลายโอกาส จ านวนกางเกงยีนส ์Levi’s ที่
ใส่เป็นประจ า คือ 2.88 ตัว ความถ่ีในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ในรอบระยะเวลา 1 ปี คือ 1.47 
ครั้ง ค่าใช้จ่ายในการซื ้อกางเกงยีนส์ Levi’s ต่อครั้ง คือ 2,218.50 บาท ซึ่งผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัพบว่า 

1.ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ในดา้นกางเกง ยีนส ์
Levi’s ทรงที่นิยมซือ้ เกณฑส์ าคญัในการซือ้ สาเหตุส  าคญัที่ใส่กางเกงยีนส ์Levi’s ความถ่ีใน การ
ซือ้ในรอบระยะเวลา 1 ปี ค่าใชจ้่ายในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ต่อครัง้ แตกต่างกนั 

2. ใผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส์ Levi’s ในดา้นเหตุผล 
ส าคญัในการเลือกซือ้ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้กางเกงยีนส์ Levi’s ทรงที่นิยมซือ้ สีของกางเกง 
ยีนสท์ี่นิยมซือ้ เกณฑส์ าคญัในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s แตกต่างกนั 

3.ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส  ์Levi’s ใน ดา้น
เหตผุลส าคญัในการเลือกซือ้ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ทรงที่นิยมซือ้ สี ของ
กางเกงยีนส ์Levi’s ที่นิยมซือ้ แตกต่างกนั 

4.ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ในด้านเหตุผล 
ส าคญัในการเลือกซือ้ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้กางเกงยีนส์ Levi’s ทรงที่นิยมซือ้ สาเหตสุ  าคญั 
ที่ใสก่างเกงยีนส ์Levi’s ความถ่ีในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ในรอบระยะเวลา 1 ปี แตกต่างกนั 

5.ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส์ Levi’s ในด้านตุผล 
ส าคญัในการเลือกซือ้ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ กางเกงยีนส ์Levi’s ทรงที่นิยมซือ้ เกณฑส์ าคญั 
ในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s แตกต่างกนั 
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6. ปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส ์
Levi’s ของผูบ้รโิภคในดา้นความถ่ีในการซือ้ในรอบระยะเวลา 1 ปี และ ค่าใชจ้่ายในการซือ้กางเกง 
ยีนส ์Levi’s ต่อครัง้ 

7.ปัจจัยการตลาดดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ของผูบ้ริโภคในดา้นจ านวนกางเกงยีนสท์ี่ใส่เป็นประจ า ความถ่ีในการ
ซือ้ในรอบระยะเวลา 1 ปี และ ค่าใชจ้่ายในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ต่อครัง้ 

8. ปัจจยัการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส ์
Levi’s ของผูบ้ริโภคในดา้นจ านวนกางเกงยีนสท์ี่ใส่เป็นประจ า ความถ่ีในการซือ้ในรอบระยะเวลา 
1 ปี และค่าใชจ้่ายในการซือ้กางเกงยีนส ์Levi’s ต่อครัง้ 

สรุปทฤษฎีที่น ามาอ้างอิง  
ทฤษฎีที่น ามาอ้างอิงในเรื่องของปัจจัยส่วนบุคคล ผู้วิจัยยึดแนวคิดทฤษฎีลักษณะ

ประชากรศาสตร(์สุนทรี พัชรพันธ์, 2553) ที่ ได้กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร  ์(Demographic) ประกอบด้วย อายุ เพศ รายได้ อาชีพ การศึกษา ลักษณะ
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส  าคญั และสถิติที่วดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิด  ความรูส้ึก
ของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนด
ตลาดเปา้หมาย ซึ่งน ามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที่ 1  

ทฤษฎีที่น ามาอา้งอิงในเรื่องส่วนประสมทางการตลาด ผูว้ิจัยยึดทฤษฎีของฟิลิป คอท
เลอร ์ซึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และ คณะ, 2552) ได้น ามาอธิบายซึ่งทฤษฎีส่วนประสมการตลาด
ประกอบดว้ย รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการ ซึ่ง
น ามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที่ 2  

ทฤษฎีที่น ามาอ้างอิงในเรื่องของทฤษฎีแรงจูงใจ ผู้วิจัยยึดแนวคิด (พิบูล ทีปะปาล, 
2545) น ามาใชอ้ธิบายซึ่งกลา่วว่าสาเหตแุรงจงูใจเกิดขึน้ ดงันี ้ 

1. แรงจงูใจที่เกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product Buying Motives) 
2. แรงจงูใจที่เกิดจากเหตผุล (Rational Buying Motives) 
3. แรงจงูใจที่เกิดจากอารมณ ์(Emotion Buying Motive) 
4. แรงจงูใจที่เกิดจากการอปุถมัภร์า้นคา้ (Patronage Buying Motive)  
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โดยผูว้ิจัยไดศ้ึกษาเฉพาะแรงจูงใจที่เกิดจากเหตผุลและอารมณ ์เนื่องจากแรงจูงใจทัง้ 2 
ดา้นนีม้ีความสอดคลอ้งกบัหัวขอ้งานวิจยัที่ไดศ้ึกษามากที่สดุ ท าใหผู้ว้ิจยัไดเ้ขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆ 
ผูว้ิจยัจึงน าทฤษฎีมาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที่ 3 

ทฤษฎีที่น ามาอา้งอิงในเรื่องพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ผูว้ิจัยยึดทฤษฎี
ของ (Schiffman L. G, 1994) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง พฤติกรรมซึ่ง
ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์ และการบริการซึ่งคาด
ว่าจะสนองความตอ้งการของเขา และใชค้ าถาม 6Ws และ1H เพื่อทราบถึง ลกัษณะความตอ้งการ
และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ซึ่งน ามาใช้ในการสรา้ง
แบบสอบถามสว่นที่ 4  

จากงานวิจัยที่เก่ียวข้องโดยส่วนใหญ่พบว่า ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางด้านปัจจัยส่วน
บุคคลแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการซือ้ที่แตกต่างกัน และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคัญกับ
ส่วนประสมทางการตลาด ในงานวิจยัฉบบันีจ้ะมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์
ว่ามีปัจจยัใดบา้งที่จะความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ ซึ่งจากแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยั
ที่เก่ียวขอ้งที่ไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจัยไดน้ ามาใชเ้ป็นแนวทางประกอบการท าวิจัยโดยการสรา้ง
แบบสอบถามรวมถึงการน าไปใชว้ิเคราะหข์อ้มลูทางการวิจยั 
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บทที ่3 
วิธีการด าเนินการศึกษาวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื ้อเสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีสาระส าคัญในการ
ด าเนินการตามล าดบั ดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง  
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษาวิจยั 
3. วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าขอ้มลูและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคที่เคยซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดย  
ใช้สูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (วิเชียร เกตุสิงห์, 2541) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาด
เคลื่อน 5% ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 คน และส ารอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุม่ตวัอย่าง รวม
ขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน สตูรการค านวณ ดงันี ้ 

n  = 
𝑝(1−𝑝)𝑧

2
 
 

𝑒
2  

 
n แทน จ านวนสมาชิกของกลุม่ตวัอย่าง 
p แทน สดัสว่นประชากรท่ีผูก้  าหนดจะสุม่ 
z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผูว้ิจัยก าหนดไว ้คือ ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% z มีค่า

เท่ากบั 1.96 
e แทน ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้โดยก าหนดใหค่้าความคลาดเคลื่อน 

5% เท่ากบั 0.05 โดยแทนค่าจะได ้แทนค่าในสตูร  

n  = 
(0.5)(1 − 0.05)(1.96)

2
 

0.05
2

  
n  =  384.16 หรือ 385 
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และเพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลครอบคลุมสมบูรณ์ จึงไดม้ีการเพิ่มจ านวนตัวอย่าง 4% ของ
กลุม่ตวัอย่าง (385 x 4% = 15.4) หรือส ารองอีก 15 คน นบัรวมเป็นกลุม่ตวัอย่าง ดงันัน้ ขนาดของ
กลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีจ้ะเท่ากบั 400 คน  

ขั้นตอนในการเก็บข้อมูล  
โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน (Quota Sampling) ดว้ยการเลือกสาขาของรา้น

แม็คยีนส์ จ านวน 4 สาขา แบ่งเป็นสาขาละ 100 ตัวอย่าง จากทั้งหมด 19 สาขา  ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยขัน้ตอนการเลือกสาขา ค านึงจากสถานที่ตัง้ของจุดจ าหน่ายแต่ละรา้น ให้
ครอบคลมุในแต่โซนเขตพืน้ที่ของกรุงเทพมหานครและจ าแนกตามประเภทรูปแบบของศนูยก์ารคา้ 
จึงไดต้ัวอย่างสาขา ดังนี ้1.สาขาTesco Lotus พระราม3 2.สาขาBigC ราชด าริ 3.สาขาFashion 
Island และ 4.สาขาCentral พระราม 2 ซึ่งประเมินจากขนาดพืน้ที่ของรา้นและจ านวนผูซ้ือ้สินคา้ที่
มีความเหมาะสมเพียงพอ โดยผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างที่เคยซือ้สินคา้รา้นแม็ค
ยีนสใ์นสาขาที่ได้เลือกไวข้า้งต้น ท าการกรอกแบบสอบถามดว้ยตัวเองจนไดค้รบตามจ านวนที่
ก าหนดไว ้

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย  
การวิจัยครั้งนี ้ใช้แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับ

การศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัแรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 สว่นดงันี ้ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางด้านประชากรศาสตร ์
ซึ่งลักษณะของค าถามจะเป็นแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และให้

เลือกค าตอบที่ตรงกบัผูต้อบแบบสอบถามมากที่สดุ จ านวน 4 ขอ้ ดงันี ้ 
ขอ้ที่ 1 เพศ เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale)  

1.1 ชาย  
1.2 หญิง 

ขอ้ที่ 2 อายุ เป็นการวัดขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วงอาย ุ
(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช, 2542) ค านวณไดด้งันี ้ 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ  

จ านวนชัน้ 
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ประชากรที่ท าการวิจยัในครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคทัง้เพศชายและเพศหญิงที่เคยซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร อายุตัง้แต่ 15 - 65 ปี (ณัฐไวทย ์กุลวงษ์วาณิชย์, 2548) จึง
ไดใ้ชช้่วงอายดุงักลา่วเป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วงอายุโดยแบ่งออกเป็น 5 ช่วง ดงันี ้ 

ช่วงอาย ุ   = 
65 − 15 

5
 = 10  

โดยแสดงช่วงอายขุองกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นแบบสอบถามดงันี ้ 
2.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 19 ปี  
2.2 อาย ุ20–29 ปี  
2.3 อาย ุ30–39 ปี  
2.4 อาย ุ40–49 ปี  
2.5 อาย ุ50       ปีขึน้ไป  

ขอ้ที่ 3 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale)  
3.1 นกัเรียน/นกัศกึษา 
3.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
3.3 พนกังานบรษิัทเอกชน  
3.4 ธุรกิจสว่นตวั 
3.5 พ่อบา้น/แม่บา้น 
3.6 อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ........................... 

ขอ้ที่ 4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
โดยการก าหนดช่วงรายได ้(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช, 2542) 

ค านวณไดด้งันี ้ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้    =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ 

จ านวนชัน้
 

 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000 – 70,000 บาท (ณัฐไวทย ์กุลวงษ์วาณิชย.์ 

2548)  
ดงันัน้ในการวิจยัครัง้นีจ้ึงไดใ้ชช้่วงรายไดเ้ฉลี่ยดงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วง

รายได ้โดยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง ดงันี ้ 

ช่วงรายได ้ =  
70,000 – 10,000 

4
   =  15,000  

โดยแสดงช่วงรายไดต่้อเดือนของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นแบบสอบถาม ดงันี ้ 
4.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท  
4.2 15,001 – 30,000 บาท  
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4.3 30,001 – 45,000 บาท  
4.4 45,001     บาทขึน้ไป 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกี่ยวกับความเหน็ด้วยต่อส่วนประสมทางการตลาด 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็นดา้นผลิตภัณฑ ์4 ขอ้ 

ดา้นราคา 3 ขอ้ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4 ขอ้และดา้นการสง่เสรมิการขาย 4 ขอ้ เป็นลกัษณะการ
วัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) ใช้การให้คะแนนแบบ Likert (Summary Rating 
Method : The Likert Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้ 

คะแนน  ระดบัความเห็นดว้ย 
5   มีระดบัความเห็นดว้ยมากที่สดุ 
4   มีระดบัความเห็นดว้ยมาก 
3   มีระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง 
2  มีระดบัความเห็นดว้ยนอ้ย  
1   มีระดบัความเห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ  

การก าหนดเกณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายผลค านวณโดยใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และ คณะ, 2552)  

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ 

จ านวนชัน้ 
 

    = 
5−1 

5
  

    = 0.80  
เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยดา้นสว่นประสมทางการตลาดมีดงันี ้ 

คะแนนเฉลี่ย   หมายถึง  
4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมีความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ  
3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมีความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก  
2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมีความเห็นดว้ยอยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมีความเห็นดว้ยอยู่ในระดบันอ้ย  
1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมีความเห็นดว้ยอยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ  
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนดแ์ม็คยีนส ์
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ แบ่งออกเป็น 

แรงจูงใจดา้นเหตผุล จ านวน 4 ขอ้ แรงจูงใจดา้นอารมณ ์3 ขอ้ เป็นลกัษณะการวดัขอ้มลูประเภท
อันตรภาค  (Interval Scale) ใช้การให้คะแนนแบบ  Likert (Summary Rating Method : The 
Likert Scale) โดย แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้

คะแนน  ระดบัความเห็นดว้ย 
5   มรีะดบัความเห็นดว้ยมากที่สดุ  
4   มรีะดบัความเห็นดว้ยมาก 
3   มรีะดบัความเห็นดว้ยปานกลาง  
2   มรีะดบัความเห็นดว้ยนอ้ย  
1  มรีะดบัความเห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ  

การก าหนดเกณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายผลค านวณโดยใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และ คณะ, 2552)  

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
 ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ – ขอ้มลูที่มีคา่ต ่าสดุ 

จ านวนชัน้
 

    = 
5−1 

5
 

    = 0.80  
เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยดา้นแรงจงูใจมีดงันี ้ 

คะแนนเฉลี่ย  หมายถึง  
4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัมาก 
2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบันอ้ย 
1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ  

ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนดแ์ม็คยีนส ์
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็ คยีนส์ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งแบบสอบถามมี ทัง้หมด 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  
ข้อ 1 สอบถามเก่ียวกับความถ่ีในการซือ้สินค้าที่รา้นแม็คยีนส ์ลักษณะเป็นค าถาม

ปลายเปิด (Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio)  
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ข้อ 2 สอบถามเก่ียวกับค่าใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าบาทต่อครั้งลักษณะเป็นค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio) 

ขอ้ 3 สอบถามเก่ียวกับปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
(Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio)  

ขอ้ 4 สอบถามเก่ียวกับประเภทสินคา้ที่เลือกซือ้ เป็นการวัดขอ้มูลประเภทนามบญัญัติ 
(Nominal Scale)  

ข้อ  5 สอบถามเก่ียวกับจุดประสงค์ในการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ ลักษณะ
แบบสอบถามซือ้ เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจัย  
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่

ผูว้ิจยัสรา้งขึน้โดยมีขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือ ดงัต่อไปนี ้ 
1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพื่อเป็น

แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  
2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ 

อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ขอ้มูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิทางการขาย ขอ้มลูพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อสรา้งแบบสอบถามใหม้ีความสอดคลอ้งกนั  

3. ด าเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวที่เก่ียวขอ้งกับแรงจูงใจและส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

4. น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้งพรอ้มทัง้ใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเติมและน ามาปรบัปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมกับ
วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั  

5. น าแบบสอบถามที่ได้มาปรบัปรุงแก้ไขให้ถูกต้องตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่
ปรกึษาวิทยานิพนธ ์ 

6. น าแบบสอบถามที่ไดร้บัการแกไ้ขแลว้เสนอผูเ้ชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง
ตามเนือ้หา (Content Validity) และการใชส้  านวนภาษาเพื่อปรบัปรุงแกไ้ขครัง้สุดทา้ยก่อนน าไป
ทดลองใช ้(Try Out)  
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7.น าแบบสอบถามที่แก้ไขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน 
เพื่อวิเคราะหห์าค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชส้มัประสิทธิ์ Cronbach’s 
Alpha Coefficient โดยใช้วิธีสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α - Coefficient) จากสูตรของครอนบราค 
(Cronbach) เพื่อหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ค่าแอลฟ่า ที่ไดแ้สดงถึงระดับความคงที่
ของแบบสอบถาม โดยมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่งค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 มาก แสดงว่ามีความ
เชื่อมั่นสงู  

โดยก าหนดเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่ยอมรบัไดค้วรมีค่ามากกว่า 
0.70 ขึน้ไป จึงจะเป็นแบบทดสอบที่มีค่าความเชื่อมั่น (ณัฐไวทย์ กุลวงษ์วาณิชย์ 2548 : 27) 
แบ่งเป็นรายดา้น ดงันี ้

สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์   0.851 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา    0.814 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจ าหน่าย  0.842 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการขาย  0.737 
ผลรวมค่าความความเชื่อมั่นสว่นประสมทางการตลาด 0.921 
แรงจงูใจดา้นเหตผุล      0.825 
แรงจงูใจดา้นอารมณ ์     0.823 
ผลรวมค่าความเชื่อมั่นปัจจยัแรงจงูใจ   0.908 
ความเชื่อมั่นจากแบบสอบถามโดยรวม    0.951 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มลูของผูว้ิจยั ผูว้ิจยักระท าตามขัน้ตอนดงันี ้
1. ผูว้ิจยัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุม่ตวัอย่างตามที่ไดก้ าหนดไว ้ 
2. อธิบายและชี ้แจงให้ผู ้ตอบแบบสอบถาม เข้าใจถึงวัตถุประสงค์และวิธีการตอบ

แบบสอบถาม 
3. แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างที่ เคยซื ้อสินค้าในร้านแม็คยีนส์ใน เขต

กรุงเทพมหานครจ านวน 4 สาขา ไดแ้ก่ 1. สาขา Tesco Lotus พระราม3 2.สาขา Big C ราชด าร ิ
3.สาขา Fashion Island และ 4.สาขาCentral พระราม 2  สาขาละ 100 ชดุ 

4. ผู้วิจัยท าการรวบรวมแบบสอบถามให้ครบตามจ านวนที่ต้องการ และท าการ
ตรวจสอบความสมบรูณข์องแบบสอบถาม เพื่อท าการวิเคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป  
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การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล  
การศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดจ้ดักระท าขอ้มลูโดยไดด้ าเนินการตามล าดบั ดงันี ้ 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณข์อง

แบบสอบถามที่กลุม่ตวัอย่างท าการตอบ และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก  
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบรอ้ยแลว้ น ามา

ลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มลูดว้ยคอมพิวเตอร ์ 
3. การประมวลผลข้อมูล น าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและประมวลผลโดยใช้

โปรแกรม ส าเรจ็รูป SPSS FOR Windows เพื่อท าการวิเคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมติฐาน  
การวิเคราะหข์อ้มลู  
1. การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่ออธิบายข้อมูลเบือ้งต้น 

เก่ียวกบักลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้ 
1.1 วิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถามในดา้น เพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยการใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
รอ้ยละ (Percentage)  

1.2 วิเคราะห์ข้อมูลด้านแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนสโ์ดยใช้การหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.3 วิเคราะห์ข้อมูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้การหาค่าเฉลี่ย  (Mean) 
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.4 วิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร
โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะหส์ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน
การวิจยั เพื่อแสดงถึงความสมัพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยสถิติที่ใชใ้นการทดสอบ
สมมติฐานมีดงันี ้ 

2.1 สถิติการวิเคราะห์ Independent Sample (t-test) ใชเ้ปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของ
กลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ที่เป็นอิสระต่อกนั เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ดา้นเพศ  

2.2 สถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
ใช้เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า  2 กลุ่ม เพื่อทดสอบ
สมมติฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
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2.3 สถิติวิเคราะห ์Brown Forsythe (𝛽) ใชเ้ปรียบเทียบกรณีค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั  

2.4 สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร ์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร  2 ตัวแปรที่ เป็นอิสระต่อกัน เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 2 และ ขอ้ที่ 3  

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล  
1. สถิติพืน้ฐานไดแ้ก่  

1.1 การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550)  

สตูร P =  
𝐹 

𝑛
 ×100 

P แทน ค่ารอ้ยละ 
F แทน ความถ่ีที่ตอ้งการแปลงเป็นรอ้ยละ 
n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

1.2 การหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 

สตูร X =  
∑𝑿 

𝒏
 

X แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
∑X แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุม่ 
n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

1.3 การหาค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2550)  

S.D = 
√𝑛 ∑ 2−(∑ )2𝑥𝑥

𝑛(𝑛−1)
 

 SD แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
∑X2  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

(∑X) 2 แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง  
n  แทน  จ านวนในกลุม่ตวัอย่าง  
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2. สถิติที่ใชท้ดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  
การหาค่าความ เชื่ อมั่ น ของเครื่อ งมื อ  (Reliability of the test) โดยใช้วิ ธี ห า ค่ า 

สมัประสิทธิ์อลัฟ่า (α - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2550)  

Cronbach’s alpha: α = 
k covariance / variance

1+(k+1) covariance / variance
 

 α   แทน ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 k   แทน จ านวนค าถาม 

covariance  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่าง ๆ 

variance แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนของค าถาม  
3. สถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน  

3.1 สถิติการวิเคราะห์ Independent Sample t-test (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2550) 
ใชส้ตูรดงันี ้  

3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั (s1
2 =  s2

2)  

t  =  
𝒙𝟏− 𝒙𝟐

𝒔𝒑√
𝟏

𝒏𝟏
+

𝟏

𝒏𝟐

 

สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ n1 + n2 – 2 โดยที่ 

Sp
2= 

(𝒏𝟏−𝟏)𝒔𝟏
 𝟐+(𝒏𝟐−𝟏)𝒔𝟐

 𝟐

(𝒏𝟏+𝒏𝟐−𝟐)
 

3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั (𝑠1
2 ≠ 𝑠2

2) 

t = 
𝑿𝟏−𝑿𝟐

√
𝑺𝟏

 𝟐

𝒏𝟏
+

𝑺𝟐
 𝟐

𝒏𝟐

 

สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ V โดยที่ 

V = 
(𝒔𝟏

 𝟐/𝒏𝟏+𝒔𝟏
 𝟐𝒏𝟐)𝟐

𝒔𝟏
 𝟐/𝒏𝟏

𝒏𝟏−𝟏
+

𝒔𝟐
 𝟐/𝒏𝟐

𝒏𝟐−𝟏

 

𝑿𝒊
 แทน ค่าเฉลี่ยตวัอย่างกลุม่ที่ i ; i = 1, 2 

𝑺𝒑แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมจากตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ 

𝒏𝒊แทน  ขนาดตวัอย่างกลุม่ที่ i 

𝒔𝟏
 𝟐แทน ค่าแปรปรวนของตวัอย่างกลุม่ที่ i ; i = 1, 2 
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3.2 สถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างตั้งแต่  2 กลุ่มขึน้ไป ใชค่้า One 
Way ANOVA, กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) ดงันี ้ 

ตาราง 3 แสดงการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)  

แหลง่ความแปรปรวน df SS MS F 

ระหว่างกลุม่ 
k- 1 SSb 𝑀𝑆𝑏 =

𝑆𝑆𝑏

𝑘 − 1
 

𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

ภายในกลุม่ 
n -k SSW 𝑀𝑆𝑤 =

𝑆𝑆𝑤

𝑛 − 𝑘
 

รวม n-1 SST 
  

 
One Way ANOVA แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน One-Way Analysis of Variance 
Df    แทน  ชัน้แห่งความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุม่ (k-1) และภายในกลุม่ (n-k) 
k     แทน  จ านวนของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
n     แทน  จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
SS(B)  แทน  ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of Squares) 
SS(W) แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
MS(B) แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  (Mean Square within 

groups)  
กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ .05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% ท า

การ ตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชสู้ตรตามวิธี  Least Significant Difference (LSD) 
เพื่อ เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) 

LSD  = 𝑡1−𝛼,𝑛−𝑘√𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

𝑡1−𝛼,𝑛−𝑘   แทน ค่าที่ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความเชื่อมั่น  
95 % และชัน้ห่างความเป็นอิสระภายในกลุม่ 

MSE แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ MSW 
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𝑛𝑖   แทน จ านวนขอ้มลูของกลุม่ i 

𝑛𝑗   แทน จ านวนขอ้มลูของกลุม่ j 

3.3 สถิติการวิเคราะห ์Brown Forsythe (𝛽) ใชเ้ปรียบเทียบกรณีค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั (Hartung, 2001) มีสตูรดงันี ้

𝜷 =  
𝑴𝑺(𝑩)

𝑴𝑺(𝑾)
 

โดยค่า 𝑀𝑆(𝑊) = ∑ (1 −
𝑛𝑖

𝑁
)𝐾

𝑖=1 𝑆𝑖
 2 

 𝛽 แทน ค่าสถิติที่พิจารณาใน Brown-Forsythe 
 MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
   (Mean Square between groups) 
 MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
   (Mean Square between groups) ส าหรบั Brown-Forsythe 
 k แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
 ni แทน  จ านวนตวัอย่างของกลุม่ i 
 N แทน  ขนาดประชากร 

 𝑆𝑖
 2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ i 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการทดสอบเป็นราย
คู่เพื่อดวู่ามีคู่ใดแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตสุิงห,์ 2541) มีสตูรดงันี ้

  t  = 
𝑋𝑖−𝑋𝑗

𝑀𝑆(𝑊)[
1

𝑛1
+

1

𝑛𝑗
]

 

 
 t แทน   ค่าสถิติใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

        MS(W)แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
   (Mean Square between groups) ส าหรบั Brown-Forsythe 

 Xi แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ i 

 Xj แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ j 

 𝑛𝑖  แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ i 

 𝑛𝑗  แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ j 
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3.4 สถิติสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation) 
เป็นค่าที่ใชว้ดัความสมัพนัธร์ะหว่างตัวแปรเชิงปริมาณสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน (วิเชียร เกตสุิงห ,์ 
2541) 

 𝑟𝑥𝑦    = 
𝑛 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√[𝑛 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2][𝑛 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑋)2
 

 

𝑟𝑥𝑦 แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั 

 ∑ 𝑋 แทน ผลรวมของขอ้มลูที่วดัไดจ้ากตวัแปรที่ 1 (X) 
∑ 𝑌 แทน ผลรวมของขอ้มลูที่วดัไดจ้ากตวัแปรที่ 1 (Y) 
∑ 𝑋𝑌 แทน ผลรวมของผลคณูระหว่างขอ้มลูตวัแปรที่ 1 และ 2 
∑ 𝑋2 แทน ผลรวมของก าลงัสองของขอ้มลูที่วดัไดจ้ากตวัแปรท่ี 1 
∑ 𝑌2  แทน ผลรวมของก าลงัสองของขอ้มลูที่วดัไดจ้ากตวัแปรท่ี 2 
n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

โดยท่ีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < +1 ความหมายของค่า r คือ 
1. ถา้ r เป็นบวก และมีค่าใกล ้1 หมายถึง ตวัแปร X และ Y มีความสมัพนัธก์นัมาก และ

มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั 
2. ถา้ r เป็นลบ หรือมีค่าใกล ้-1 หมายถึง ตวัแปร X และY มีความสมัพันธ์กนัมาก แต่มี

ความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้มกนั 
3. ถา้ r มค่ีาเขา้ใกลศ้นูย ์แสดงว่า ตวัแปร X และ Y มีความสมัพนัธก์นันอ้ย 
4. ถา้ r = 0 แสดงว่า ตวัแปร X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นัเลย 
การแปลความหมายค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(ชศูรี วงศร์ตันะ, 2541) 
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์ ระดบัความสมัพนัธ ์
 0.91 – 1.00  มีค่าสมัพนัธส์งูมาก 
 0.71 – 0.90  มีค่าสมัพนัธส์งู 
 0.31 – 0.70  มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 
 0.01 – 0.30  มีค่าสมัพนัธต์  ่า 
 0.00   ไม่มีค่าสมัพนัธ ์
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

การน าเสนอผลของการวิเคราะหข์อ้มูล และการแปลความหมายผลการวิเคราะหข์อ้มูล
ในงานวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ก าหนดสัญลักษณ์ต่าง ๆ  ที่ใช้ในการ
วิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

n  แทน  จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 
x   แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D.  แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
One Way ANOVA แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน (One-Way Analysis of Variance) 
SS  แทน  ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ยของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
Prob แทน ค่าความน่าจะเป็น (Probability) 
df  แทน  องศาความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
r  แทน  ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(Pearson’s correlation) 
LSD แทน Least Significant Difference 
Sig. แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ 
H0  แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
**  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 

การเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะหข์อ้มูล ผูว้ิจัยได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัย  โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 5 ตอน ตามล าดบั ดงันี ้
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร  ์ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส ์ซึ่ง
ประกอบดว้ย แรงจงูใจดา้นเหตผุล และแรงจงูใจดา้นอารมณ ์

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ ประเภทที่เลือกซือ้ และเหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์

ตอนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 

เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) และรอ้ยละ 
(Percentage) ไดด้งันี ้

ตาราง 4 แสดงจ านวน และรอ้ยละของประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 160 40.00 
หญิง 240 60.00 

รวม 400 100.00 
2. อาย ุ   

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 19 ปี 10 2.50 
20-29 ปี 126 31.50 
30-39 ปี 149 37.25 
40-49 ปี 98 24.50 
50 ปีขึน้ไป 17 4.25 

รวม 400 100.00 
3. อาชีพ   

นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 38 9.50 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 77 19.25 
พนกังานบรษิัทเอกชน 151 37.75 
ธุรกิจสว่นตวั 92 23.00 
พ่อบา้น/แม่บา้น 27 6.75 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ รบัจา้งทั่วไป 15 3.75 

รวม 400 100.00 
4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 158 39.50 
15,001- 30,000 บาท 189 47.25 
30,001- 45,000 บาท 38 9.50 
45,001 บาทขึน้ไป 15 3.75 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ที่ใชเ้ป็น

กลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร  ไดด้งันี ้ 
เพศ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 240 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.00 และ

เพศชาย จ านวน 160 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.00 
อายุ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 149 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.25

รองลงมา มีอายุ 20-29 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.50 มีอายุ 40-49 ปี จ านวน 98 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 24.50 มีอาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 17 คน คิดเป็นรอ้ยละ 4.25 และมีอายุต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 19 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.50  ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 151 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 37.75 รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 77 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.25 มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา จ านวน 36 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 6.75 และมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รบัจา้งทั่วไปจ านวน 15 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 
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รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท จ านวน 189 คน คิดเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมา มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.50 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001- 45,000 บาท 
จ านวน 38 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาทขึน้ไป จ านวน 15 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 

ตาราง 5 แสดงจ านวน และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามที่ท าการจดั
กลุม่ใหม่ 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. อาย ุ   

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 136 34.00 
30-39 ปี 149 37.25 
40 ปีขึน้ไป 115 28.75 

รวม 400 100.00 
2. อาชีพ   

นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 38 9.50 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 77 19.25 
พนกังานบรษิัทเอกชน 151 37.75 
ธุรกิจสว่นตวั 92 23.00 
พ่อบา้น/แม่บา้น/อ่ืนๆ 42 10.50 

รวม 400 100.00 
3. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 158 39.50 
15,001- 30,000 บาท 189 47.25 
30,001  บาทขึน้ไป 53 13.25 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามที่ท าการ

จดักลุม่ใหม่ ที่ใชเ้ป็นกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร ไดด้งันี ้ 
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อายุ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 149 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.25 
รองลงมา มีอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี จ านวน 136 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.00 และมีอายุ 40 ปี
ขึน้ไป จ านวน 115 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.75 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 151 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 37.75 รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 มีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 77 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.25 มีอาชีพพ่อบ้าน/แม่บา้น/
อ่ืนๆ จ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.50 และมีอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 38 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 9.50 ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท จ านวน 189 คน คิดเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมา มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.50 และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001  บาทขึน้
ไป จ านวน 53 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.25 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย โดยแสดงเป็น
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุม่ตวัอย่าง ไดด้งันี ้

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. การแปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ ์    
1. เสือ้ผา้ของแบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการตดัเย็บที่ปราณีต 

พิถีพิถนั 
4.05 0.73 มาก 

2. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีความหลากหลาย ทัง้เฉดสี 
รูปทรง ตรงตามความตอ้งการ 

3.90 0.87 มาก 

3. เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีอายกุารใชง้านที่ยาวนาน
คงทน 

4.12 0.86 มาก 

รวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์ 4.00 0.65 มาก 
ด้านราคา 
1. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมคุม้ค่ากบัเงินที่จ่ายไป 

 
3.94 

 
0.78 

 
มาก 
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ตาราง 6 (ต่อ)  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. การแปลผล 

2. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีราคาถกูกว่าเมื่อเปรียบเทียบ
กบัแบรนดส์ินคา้กลุม่เดียวกนั 

3.96 0.83 มาก 

3. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีช่วงราคาที่หลากหลายให้
เลือกซือ้  

3.96 0.85 มาก 

รวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 3.95 0.70 มาก 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย    
1. รา้นแม็คยีนสม์ีการตกแต่งสวยงาม  4.11 0.84 มาก 
2. ขนาดของรา้นแม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มีพืน้ที่

กวา้งขวางเหมาะสม   
4.10 0.79 มาก 

3. รา้นแม็คยีนสม์ีจดุจ าหน่ายครอบคลมุ เดินทางสะดวก
ทั่วถึง 

4.25 0.75 มากที่สดุ 

4. การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสบ์นเว็บไซตอ์อนไลนม์ี
ความน่าสนใจ 

3.76 0.90 มาก 

รวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 

4.05 0.62 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย    
1. การท าโปรโมชั่นสว่นลดราคาเป็นเปอรเ์ซ็นต ์มีความ

น่าสนใจ 
4.03 0.92 มาก 

2. การท าโปรโมชั่นซือ้ 1 แถม 1 มีความน่าสนใจ 4.61 0.68 มากที่สดุ 
3. พนกังานขายแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มี

ความรูใ้นการแนะน าสินคา้ 
4.50 0.62 มากที่สดุ 

4. แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการใชบ้คุคลที่มีชื่อเสียงในการ
ประชาสมัพนัธ ์

3.96 0.83 มาก 

รวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

4.28 0.54 มากทีสุ่ด 

รวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4.07 0.53 มาก 
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จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความเห็นดว้ยกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.07 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นใหค้วามเห็นดว้ยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ดา้นการส่งเสรมิการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ  4.05 ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.00 และด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95 
ตามล าดบั เมื่อพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ มีความเห็นดว้ย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องเสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสม์ีอายุการใชง้านที่ยาวนานคงทน เสือ้ผ้าของแบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการตัดเย็บที่ปราณีต 
พิ ถีพิถัน  เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์มี รูปแบบที่ทันสมัย  และสินค้าแบรนด์แม็คยีนส์มีความ
หลากหลาย ทัง้เฉดสี รูปทรง ตรงตามความตอ้งการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 4.05 3.95  และ 3.90 
ตามล าดบั  

ดา้นราคา มีความเห็นดว้ยโดยรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า กลุม่ตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่อง สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ี
ราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับแบรนดส์ินคา้กลุ่มเดียวกัน  สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีช่วงราคาที่
หลากหลายใหเ้ลือกซือ้ และราคาสินคา้มีความเหมาะสมคุม้ค่ากับเงินที่จ่ายไป มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.96 3.96  และ 3.94 ตามล าดบั  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มคีวามเห็นดว้ยโดยรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากที่สุด ในเรื่องรา้น
แม็คยีนสม์ีจุดจ าหน่ายครอบคลุม เดินทางสะดวกทั่วถึง  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ในขณะที่กลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่อง รา้นแม็คยีนสม์ีการตกแต่งสวยงาม  ขนาดของ
รา้นแม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มีพืน้ที่กวา้งขวางเหมาะสม  และการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสบ์น
เว็บไซตอ์อนไลนม์ีความน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 4.10 และ 3.76 ตามล าดบั  

ดา้นการสง่เสริมการขาย มคีวามเห็นดว้ย โดยรวม อยู่ในระดบัมากที่สดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.28 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมากที่สุด ในเรื่อง 
การท าโปรโมชั่ นซื ้อ  1 แถม 1 มีความน่าสนใจ  และพนักงานขายแบรนด์แม็คยีนส์ใน
ห้างสรรพสินค้ามีความรูใ้นการแนะน าสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.61 และ  4.50 ตามล าดับ 
ในขณะที่กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องการท าโปรโมชั่นส่วนลดราคาเป็น
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เปอรเ์ซ็นต ์มีความน่าสนใจ และแบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงในการประชาสมัพนัธ์ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และ 3.96 ตามล าดบั  

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส ์ซึ่ง
ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตผุล และแรงจงูใจดา้นอารมณ์ โดยแสดงเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุม่ตวัอย่าง ไดด้งันี ้

ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนส ์

ปัจจัยแรงจูงใจ x  S.D. การแปลผล 
ด้านเหตุผล    
1. ท่านซือ้สินคา้เนื่องจากแบรนดแ์ม็คยีนสเ์ป็นแบรนดท์ี่

คนทั่วไปรูจ้กั 
4.30 0.78 มากที่สดุ 

2. ท่านซือ้สินคา้จากนวตักรรมที่น ามาใชผ้ลิตเสือ้ผา้ซึ่งมี
ผลในการสวมใส่ 

3.91 0.91 มาก 

3. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะรูปแบบของเสือ้ผา้
สามารถสวมใสไ่ดห้ลายโอกาส 

4.12 0.78 มาก 

4. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะสินคา้มีอายกุารใช้
งานยาวสามารถสวมใสไ่ดน้าน 

4.13 0.81 มาก 

รวมปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล 4.12 0.63 มาก 
ด้านอารมณ ์    
1. ท่านซือ้สินคา้เนื่องจากดรูีวิวแนะน าสินคา้โดย 

Influencer  
3.53 0.96 มาก 

2. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พื่อตอ้งการบ่งบอกถึง
ความทนัสมยัเป็นผูน้  าแฟชั่น 

3.80 0.84 มาก 

3. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์นื่องจากใสแ่ลว้รูส้กึ
มั่นใจในรูปรา่งมากขึน้ 

4.12 0.75 มาก 

รวมปัจจัยแรงจูงใจ ด้านอารมณ ์ 3.82 0.70 มาก 
รวมปัจจัยแรงจูงใจ 3.97 0.61 มาก 
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จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหปั์จจัยแรงจูงใจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยกับ
ปัจจัยแรงจูงใจ โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านให้
ความเห็นดว้ยกบัปัจจยัแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 รองลงมาไดแ้ก่ 
ดา้นอารมณ ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 ตามล าดบั เมื่อพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้

ด้านเหตุผล  มีความเห็นด้วย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากที่สุด ในเรื่องท่านซือ้
สินคา้เนื่องจากแบรนดแ์ม็คยีนสเ์ป็นแบรนดท์ี่คนทั่วไปรูจ้กั มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.30 ในขณะที่กลุ่ม
ตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ย อยู่ในระดับมาก ในเรื่องท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะสินคา้มี
อายกุารใชง้านยาวสามารถสวมใส่ไดน้าน ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะรูปแบบของเสือ้ผา้
สามารถสวมใส่ไดห้ลายโอกาส และท่านซือ้สินคา้จากนวัตกรรมที่น ามาใชผ้ลิตเสือ้ผา้ซึ่งมีผลใน
การสวมใส ่มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 4.12 และ 3.91 ตามล าดบั  

ด้านอารมณ์  มีความเห็นด้วย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องท่านซือ้สินคา้แบ
รนด์แม็คยีนส์เนื่องจากใส่แล้วรูส้ึกมั่นใจในรูปร่างมากขึน้  ท่านซือ้สินค้าแบรนด์แม็คยีนสเ์พื่อ
ตอ้งการบ่งบอกถึงความทนัสมยัเป็นผูน้  าแฟชั่น และท่านซือ้สินคา้เนื่องจากดรูีวิวแนะน าสินคา้โดย 
Influencer มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.12 3.80 และ 3.53 ตามล าดบั  

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 5 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้ ปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ ประเภทที่เลือกซือ้ และเหตุผลที่ซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนส ์โดยแสดงเป็นค่าต ่าสดุ (Minimum) ค่าสงูสดุ (Maximum) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุม่ตวัอย่าง ไดด้งันี ้

ตาราง 8 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสดุ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มลูเก่ียวกับความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 
Minimum Maximum x  S.D. 

1 20 3.92 2.97 

 
จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี นอ้ยที่สุด จ านวน 1 ครัง้ และความถ่ี
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ในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มากที่สดุ จ านวน 20 ครัง้ มีค่าเฉลี่ยความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ เท่ากับ 
3.92 ครัง้ต่อปี และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 2.97 

ตาราง 9 แสดงค่าต ่าสดุ ค่าสงูสดุ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มลูเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายใน
การซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
Minimum Maximum x  S.D. 

200 10,000 2,282.09 1,148.81 

 
จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยที่สุด จ านวน 200 บาท และ
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มากที่สดุ จ านวน 10,000 บาท มีค่าเฉลี่ยค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้ เท่ากบั 2,289.09 บาทต่อครัง้ และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1,148.81 

ตาราง 10 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกับปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้(ชิน้) 

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้(ชิน้) 
Minimum Maximum x  S.D. 

1 10 2.75 1.28 

 
จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มี ปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้  นอ้ยที่สุด จ านวน 1 ชิน้ และปริมาณการซือ้
สินคา้แต่ละครัง้ มากที่สุด จ านวน 10 ชิน้ มีค่าเฉลี่ยปริมาณการซือ้สินคา้ เท่ากบั 2.75 ชิน้ต่อครัง้ 
และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.28 

ตาราง 11 แสดงจ านวน และรอ้ยละของประเภทที่เลือกซือ้ 

ประเภทที่เลือกซือ้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

กางเกงยีนส ์ 257 64.25 
เสือ้ยืด 93 23.25 
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ตาราง 11 (ต่อ)  

ประเภทที่เลือกซือ้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เสือ้เชิต้ 19 4.75 
เสือ้ฮูด้ดี ้ 23 5.75 
สินคา้เครื่องประดบั เช่น หมวก,กระเป๋า 8 2.00 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับประเภทที่เลือกซือ้ พบว่า ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่เลือกซือ้สินค้าที่รา้นแม็คยีนสป์ระเภทกางเกงยีนส์ จ านวน 257 คน คิดเป็นรอ้ยละ 64.25 
รองลงมา เสือ้ยืด จ านวน 93 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.25 เสือ้ฮูด้ดี ้จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
5.75 เสือ้เชิต้ จ านวน 19 คน คิดเป็นรอ้ยละ 4.75 และสินค้าเครื่องประดับ เช่น หมวก,กระเป๋า 
จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 

ตาราง 12 แสดงจ านวน และรอ้ยละของเหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์

เหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ความคงทนของสินคา้ 109 27.25 
การจดัโปรโมชั่น ณ ช่วงเวลานัน้ ๆ 204 51.00 
ชื่นชอบในแบรนดส์ินคา้ 67 16.75 
ชื่นชอบพรีเซ็นเตอรส์ินคา้ 1 0.25 
ซือ้ใหเ้ป็นของขวญัฝากผูอ่ื้น 9 2.25 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ สวมใสส่บาย 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัเหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส  ์พบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เหตุผลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์เพราะ การจัดโปรโมชั่น ณ ช่วงเวลานั้น ๆ 
จ านวน 204 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมา ความคงทนของสินคา้ จ านวน 109 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 27.25 ชื่นชอบในแบรนดส์ินคา้ จ านวน  67 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.75 อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ สวมใส่
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สบาย จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.50 ซือ้ใหเ้ป็นของขวญัฝากผูอ่ื้น จ านวน  9 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ  2.25 และชื่นชอบพรีเซ็นเตอรส์ินคา้ จ านวน  1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 

ตอนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือน ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซือ้ เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

สมมติฐาน 1.1 เพศ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : เพศ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานคือการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย

ประชากร 2 กลุ่ม โดยสุ่มตัวอย่างแต่ละกลุ่มที่ อิสระจากกัน  (Independent Sample t-test) ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95% ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
ต่อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกว่า 0.05 

อย่างไรก็ตามเนื่องจากสูตรการค านวณค่า  t มีความแตกต่างระหว่างกรณีที่ความ
แปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากัน และกรณีที่ความแปรปรวนทัง้สองไม่เท่ากัน ดงันัน้ใน
ขั้นแรก จึงต้องท าการทดสอบสมมติฐานถึงความเท่ากันของความแปรปรวนระหว่าง  2 กลุ่ม
ประชากรโดยใชส้ถิติ Levene's test 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 

หากผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวนมีค่า Sig. จากการ
ตรวจสอบนอ้ยกว่า 0.05 จะปฏิเสธ H0 และยอมรบั H1 และใชค่้า t กรณีความแปรปรวนของสอง
กลุ่มประชากรไม่เท่ากนั แต่หากพบกว่าค่า Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 จะยอมรบั H0 และ
ปฏิเสธ H1 และใชค่้า t กรณีค่าความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรทั้งสองเท่ากัน ซึ่งผลการ
ทดสอบความเท่ากนัของความแปรปรวน (Levene's test) ดงันี ้
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร 

Levene's test for Equility of 
variances 

F Sig. 
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  10.810 0.001** 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  0.003 0.955 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 0.237 0.627 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 13 ผลการทดสอบ Levene's test พบว่า พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์

แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 จึงใช ้t-test กรณี Equal variances not assumed 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.955 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงใช ้t-test กรณี Equal variances assumed 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้
สินคา้แต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.627 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงใช ้t-test กรณี Equal variances assumed 

ดังนั้น จึงทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกโดยเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถิติ t-test ที่ระดับความเชื่อมัน 95% ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมติฐานหลัก  (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มากกว่า 0.05 และจะยอมรบัสมมติ
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ฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ t-test แสดงดงัตาราง 14  

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ 
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร 

t-test for Equality of Means 
เพศ x  S.D. t df Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี 

ชาย 3.32 2.39 -3.559 394.022 0.000** 
หญิง 4.32 3.24    

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ 

ชาย 2392.78 1019.57 1.576 398 0.116 
หญิง 2208.29 1223.94    

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ 

ชาย 2.68 1.28 -0.813 398 0.417 
หญิง 2.79 1.28    

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค

ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติทดสอบค่า t (Independent Sample t-
test) สามารถวิเคราะหไ์ด ้ดงันี ้  

ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินค้าครัง้ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั้น 
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศ ที่แตกต่างกนั 
ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ี
ในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่เป็นเพศหญิง จะ
มคีวามถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มากกว่า ผูบ้รโิภคที่เป็นเพศชาย 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.116 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้ 
คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศ ที่แตกต่างกนั 
ท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ในดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
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ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ  0.417 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั้น คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศ ที่แตกต่างกนั ท า
ใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นปรมิาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

สมมติฐาน 1.2 อาย ุที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : อายุ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายุ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ห รื อ ส ถิ ติ  Brown-Forsythe ก า รท ด ส อ บ
สมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน 
ถ้าความแปรปรวนเท่ากันใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่เท่ากัน ใหท้ดสอบสมมติฐานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's 
T3 เพื่อหา ว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene's test ซึ่ง 
ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดับความเชื่อมั่นที่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 15 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่อาย ุโดยใช ้Levene's test 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 1.434 2 397 0.240 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 1.225 2 397 0.295 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 1.597 2 397  0.003** 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 15 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุ่มอายุกับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปริมาณการซือ้สินคา้แต่
ละครั้ง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
ส าหรบัความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี และค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า Sig. 
เท่ ากับ  0.240 และ 0.295 ตามล าดับ  ซึ่ งมากกว่า  0.05 จึ งใช้สถิ ติ  One-Way Analysis of 
Variance ในตาราง One Way ANOVA ในการทดสอบ  

ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ One-Way Analysis of Variance 

One Way ANOVA แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี 

ระหว่างกลุ่ม 2 27.456 13.728 1.566 0.210 
ภายในกลุ่ม 397 3479.984 8.766     

รวม 399 3507.440       
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้ 

ระหว่างกลุ่ม 2 24564540.665 12282270.333 9.713 0.000** 
ภายในกลุ่ม 397 502017041.272 1264526.552     

รวม 399 526581581.938       

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ  โดยใช้สถิติ  One-Way Analysis of 
Variance พบว่า 

ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.210 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาย ุที่แตกต่างกนั ท า
ใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ี
ในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุ ที่แตกต่างกนั 
ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ี
ในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว้ ดังนั้นผู้วิจัย  จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ LSD เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 18 

ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้(ชิน้) 7.929 2 324.143 0.000** 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ

รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe พบว่า 
ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาย ุที่แตกต่างกนั ท า
ใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในดา้นปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ดังนัน้ผูว้ิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 17 
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ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอายุ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s 
T3 

อายุ x  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 30-39 ปี 40 ปีขึน้ไป 
  1977.35 2313.09 2602.30 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 1977.35 - -335.734 
(0.012)* 

-624.951 
(0.000)** 

30-39 ปี 2313.09  - -289.217 
(0.039)* 

40 ปีขึน้ไป 2602.30   - 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อ
ครัง้ จ าแนกตามอาย ุพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี กับอายุ 30-39 ปี แตกต่างเป็นรายคู่ อย่างมี
นยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาย ุ30-39 ปี โดยมีผลต่างเฉลี่ย 335.734 

กลุ่มตวัอย่างอาย ุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี กบัอายุ 40 ปีขึน้ไป แตกต่างเป็นรายคู่อย่างมี
นยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาย ุ40 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 624.951 

กลุ่มตวัอย่างอายุ 30-39 ปี กบัอายุ 40 ปีขึน้ไป แตกต่างเป็นรายคู่ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอายุ 30-39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างอายุ 40 
ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 289.217 
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ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาย ุดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 

อายุ x  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 30-39 ปี 40 ปีขึน้ไป 
  2.40 2.84 3.03 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 2.40 - -0.435 
(0.004)** 

-0.622 
(0.001)** 

30-39 ปี 2.84  - -0.187 
(0.617) 

40 ปีขึน้ไป 3.03   - 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
จ าแนกตามอาย ุพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี กับอายุ 30-39 ปี แตกต่างเป็นรายคู่ อย่างมี
นยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ย
กว่า กลุม่ตวัอย่างอาย ุ30-39 ปี โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.435 

กลุ่มตวัอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี กับอายุ 40 ปีขึน้ไป แตกต่างเป็นรายคู่ อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุม่ตวัอย่างอาย ุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ย
กว่า กลุม่ตวัอย่างอาย ุ40 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.622  

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สมมติฐาน 1.3 อาชีพ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น

เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : อาชีพ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซือ้ เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
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H1 : อาชีพ ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือสถิ ติ  Brown-Forsythe ใช้ระดับความ
เชื่อมั่นที่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน ถา้ความแปรปรวนเท่ากนั
ให้ทดสอบด้วย One Way Analysis of Variance และถ้าแต่ละกลุ่ม ไม่ เท่ ากันให้ทดสอบ
สมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 
0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
ค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดย
ใชว้ิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene's test ซึ่ง 
ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่นที่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุม่อาชีพโดยใช ้Levene's test 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 3.229 4 395 0.013* 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 2.597 4 395 0.036* 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 4.075 4 395  0.003** 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 20 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุ่มอาชีพกับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครัง้ และปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.013 0.036 และ 0.003 ตามล าดับ ซึ่งน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 จึงใช้สถิติ  Brown-
Forsythe ในการทดสอบ  

ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 3.179 4 246.188 0.014* 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 6.956 4 257.872 0.000** 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 10.879 4 294.697 0.000** 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ

รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe พบว่า 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพ ที่แตกต่างกัน 
ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ี
ในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว ้ดงันัน้ผูว้ิจยั จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 22 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพ ที่แตกต่าง
กัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในดา้น
ความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครั้งต่อปี  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
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สมมติฐานที่ตั้งไว ้ดังนั้นผูว้ิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 23 

ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพ ที่แตกต่างกัน 
ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ดังนัน้ผูว้ิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 24 

ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาชีพ ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s 
T3 

อาชีพ x  นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/
อื่นๆ 

  2.61 4.34 3.77 4.35 3.95 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศกึษา 

2.61 - -1.732 
(0.001)** 

-1.163 
(0.005)** 

-1.743 
(0.000)** 

-1.347 
(0.169) 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.34  - 0.569 
(0.882) 

-0.010 
(1.000) 

0.385 
(1.000) 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

3.77   - -0.580 
(0.747) 

-0.184 
(1.000) 

ธุรกิจสว่นตวั 4.35    - 0.395 
(0.999) 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/อื่นๆ 

3.95     - 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 
จ าแนกตามอาชีพ พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับ
กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 
กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครัง้ต่อปี น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างเฉลี่ย 1.732 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ พนกังานบริษัทเอกชน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการใช้ซือ้สินคา้ครัง้ต่อปี น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  โดยมี
ผลต่างเฉลี่ย 1.163 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กลา่วคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/
นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างเฉลี่ย 1.743 

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาชีพ  ด้านค่าใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าบาทต่อครั้ง  โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี 
Dunnett’s T3 

อาชีพ x  นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/
อื่นๆ 

  1656.97 2647.73 2133.38 2524.62 2180.71 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศกึษา 

1656.97 - -990.754 
(0.000)** 

-476.404 
(0.005)** 

-867.646 
(0.000)** 

-523.741 
(0.077) 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

2647.73  - 514.350 
(0.088) 

123.108 
(1.000) 

467.013 
(0.417) 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

2133.38   - 391.242 
(0.066) 

-47.337 
(1.000) 

ธุรกิจส่วนตวั 2524.62    - 343.905 
(0.598) 

พ่อบา้น/แม่บา้น/
อื่นๆ 

2180.71     - 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้

แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อ
ครัง้ จ าแนกตามอาชีพ พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับ
กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 
กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
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ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างเฉลี่ย 990.754 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ พนกังานบรษิัทเอกชน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน โดยมี
ผลต่างเฉลี่ย 476.404 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กลา่วคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/
นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซื ้อสินค้าบาทต่อครั้ง  น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว  โดยมีผลต่างเฉลี่ย 
867.646 

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาชีพ ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 

อาชีพ x  นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/
อื่นๆ 

  2.16 3.03 2.49 3.32 2.43 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศกึษา 

2.16 - -0.868 
(0.003)** 

-0.332 
(0.599) 

-1.157 
(0.000)** 

-0.271 
(0.931) 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

3.03  - 0.536 
(0.018)* 

-0.289 
(0.876) 

0.597 
(0.051) 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

2.49   - -0.825 
(0.000)** 

0.061 
(1.000) 

ธุรกิจสว่นตวั 3.32    - 0.887 
(0.001)** 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/อื่นๆ 

2.43     - 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
จ าแนกตามอาชีพ พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับ
กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซื ้อสินค้าแต่ละครั้ง  น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.868 
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กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชน มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ แตกต่างเป็นราย
คู่กับกลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 กล่าวคือ 
กลุ่มตวัอย่างอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มากกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงาน
บรษิัทเอกชน โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.536 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กลา่วคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/
นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างเฉลี่ย 1.157 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุม่ตวัอย่างอาชีพ 
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการ
ซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.825 

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พ่อบ้าน/แม่บ้าน/อ่ืนๆ  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น/อ่ืนๆ แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มตวัอย่างอาชีพ 
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พ่อบ้าน/
แม่บา้น/อ่ืนๆ มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการ
ซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.887 

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สมมติฐาน 1.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้ เสือ้ผา้แบ

รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
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H0 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิติ Brown-Forsythe ระดับความเชื่อมั่น
ที่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากันให้
ทดสอบดว้ย One Way ANOVA และถา้ไม่เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมติฐานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่ง
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะ
น าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยจะตรวจสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene's test ซึ่ง ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดับความเชื่อมั่นที่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ตาราง 25 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้Levene's 
test 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 1.882 2 397 0.154 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 2.594 2 397 0.076 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 7.273 2 397 0.001** 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 25 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือนกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปริมาณการซือ้
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สินค้าแต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบ ส าหรบัความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี และค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.154 และ 0.076 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า  0.05 จึงใช้สถิ ติในตาราง One Way 
ANOVA ในการทดสอบ  

ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ ตาราง One Way ANOVA 

One Way Analysis of 
Variance 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี 

ระหว่างกลุ่ม 2 47.507 23.754 2.726 0.067 
ภายในกลุ่ม 397 3459.933 8.715     

รวม 399 3507.440       
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้ 

ระหว่างกลุ่ม 2 68005608.585 34002804.292 29.437 0.000** 
ภายในกลุ่ม 397 458575973.353 1155103.207     

รวม 399 526581581.938       

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค

ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนใชส้ถิติ One Way ANOVA พบว่า 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.067 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่
แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ดังนัน้ผูว้ิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ LSD เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 28 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 15.841 2 117.321 0.000** 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ

รนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  โดยใช้สถิติ Brown-
Forsythe พบว่า 

ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่
แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ใน
ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว ้ดังนั้นผูว้ิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 29 

ตาราง 28 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่
ดว้ยวิธี LSD 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน x  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

15,001- 
30,000 บาท 

30,001 บาท
ขึน้ไป 

  1900.73 2344.55 3196.23 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

1900.73 - -443.822 
(0.000)** 

-1295.499 
(0.000)** 

15,001- 30,000 บาท 2344.55  - -851.676 
(0.000)** 

30,001 บาทขึน้ไป 3196.23   - 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001- 30,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุม่ตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท โดยมีผลต่างเฉลี่ย 443.822 

กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้
ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 1295.499 

กลุ่มตัวอย่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน15,001- 30,000 
บาท แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ ระดับ  0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท มี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 
851.676 
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ตาราง 29 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี 
Dunnett’s T3 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน x  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

15,001- 
30,000 บาท 

30,001 บาท
ขึน้ไป 

  2.37 2.82 3.60 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

2.37 - -0.453 
(0.000)** 

-1.237 
(0.000)** 

15,001- 30,000 บาท 2.82  - -0.784 
(0.009)** 

30,001 บาทขึน้ไป 3.60   - 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้

แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดา้นปริมาณการซือ้
สินคา้แต่ละครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001- 30,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุม่ตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท 
โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.453 

กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
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(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป 
โดยมีผลต่างเฉลี่ย 1.237 

กลุ่มตัวอย่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน15,001- 30,000 
บาท แตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ ระดับ  0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท มี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่างเฉลี่ย 0.784 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

H1: ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 30 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

 r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.131 0.009** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา 0.143 0.004** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 0.136 0.007** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 0.175 0.000** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
โดยรวม 0.173 0.001** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 30 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับ

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี พบว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.131 แสดงว่า ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.143 แสดงว่า ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
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ประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่ง
นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.136 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.175 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขาย  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.173 แสดงว่า ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 
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สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ตาราง 31 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

 r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.119 0.018* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา 0.104 0.038* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 0.057 0.255 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 0.056 0.264 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 
โดยรวม 0.102 0.041* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 31 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับ

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ พบว่า  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.119 แสดง
ว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์แม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.038 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากับ 0.104 แสดงว่า ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.057 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.056 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครั้ง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.041 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
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กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.102 แสดงว่า ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 2.3 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ตาราง 32 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

 r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.099 0.048* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา 0.163 0.001** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 0.135 0.007** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 0.116 0.020* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
โดยรวม 0.154 0.002** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 32 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ พบว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.099 แสดงว่า ตวั
แปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.163 แสดงว่า ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่ง
นอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.135 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่ง
นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.116 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขาย  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.154 กล่าวคือ ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดโดยรวมเพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ์มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

H0: แรงจูงใจด้านเหตุผลและดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

H1: แรงจงูใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 33 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์กั บ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้
ต่อปี 

ปัจจยัแรงจงูใจ พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

 
 
 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

 

ดา้นเหตผุล  0.165 0.001** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
ดา้นอารมณ ์ 0.117 0.020* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
โดยรวม 0.152 0.002** มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 33 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้น

อารมณ ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใช้
ซือ้สินคา้ครัง้ต่อปี พบว่า 

ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัแรงจงูใจ ดา้นเหตผุล มี
ความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.165 กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล เพิ่มมากขึน้ 
จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ ์
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.117 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กนัในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
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พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยแรงจูงใจ  โดยรวม  มีค่า Sig. เท่ากับ  0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่ นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ โดยรวม มี
ความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.165 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ  โดยรวม  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 3.2 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

H0: แรงจูงใจด้านเหตุผลและดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

H1: แรงจงูใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 34 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์  กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาท
ต่อครัง้ 

ปัจจยัแรงจงูใจ พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

 r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
ดา้นเหตผุล  0.026 0.602 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 
ดา้นอารมณ ์ 0.079 0.113 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 
โดยรวม 0.059 0.240 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 34 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้น

อารมณ ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ พบว่า   

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.602 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล 
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.113 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ ์
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจัยแรงจูงใจ  โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากับ  0.240 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัแรงจูงใจ โดยรวม ไม่มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 3.3 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

H0: แรงจูงใจด้านเหตุผลและดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

H1: แรงจงูใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพียรส์ัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถา้มี ค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ตาราง 35 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์  กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

ปัจจยัแรงจงูใจ พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

 r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
ดา้นเหตผุล  0.062 0.217 ไม่มีความสมัพนัธ ์ เดียวกนั 
ดา้นอารมณ ์ 0.128 0.011* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 
โดยรวม 0.105 0.036* มีค่าสมัพนัธต์  ่า เดียวกนั 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 35 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้น

อารมณ์ กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้
สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า   

ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.217 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล 
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
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ปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้ง  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ ์
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.128 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยแรงจูงใจ  โดยรวม  มีค่า Sig. เท่ากับ  0.036 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจ โดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการ
ซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดย
มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.105 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจยัแรงจูงใจ โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่ม
มากขึน้ในระดบัต ่า 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 36  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช ้

สมมติฐานข้อที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน   
ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่าง
กนั 

  

สมมติ ฐาน  1.1 เพศ ที่ แตกต่างกัน  ท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Independent 

Sample t-test 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

Independent 

Sample t-test 

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

Independent 

Sample t-test 
 

 
สมมติฐาน  1.2 อายุ  ที่ แตกต่างกัน  ท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

One way ANOVA 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

One way ANOVA 

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
 

สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Brown-Forsythe 
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ตาราง 36  (ต่อ)  

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช ้

สมมติฐาน  1.3 อาชีพ ที่แตกต่างกัน ท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Brown-Forsythe 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Brown-Forsythe 

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Brown-Forsythe 

สมมติฐาน 1.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่าง
กัน ท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็ค
ยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี  ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

One way ANOVA 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

One way ANOVA 

ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Brown-Forsythe 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

  

สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด 
มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 
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ตาราง 36 (ต่อ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช ้

ดา้นผลิตภณัฑ ์ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นการสง่เสรมิการขาย สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

โดยรวม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

โดยรวม 

 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 36  (ต่อ)  
สมมติฐาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สถิติที่ใช ้

สมมติฐานที่ 2.3 ส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ดา้นการสง่เสรมิการขาย สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

โดยรวม 

 

สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจด้านเหตุผลและดา้น
อารมณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

  

สมมติฐานที่ 3.1 แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้น
อารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

  

ดา้นเหตผุล  ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นอารมณ ์ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

โดยรวม ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 36  (ต่อ)  
สมมติฐาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สถิติที่ใช ้

สมมติฐานที่ 3.2 แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้น
อารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

  

ดา้นเหตผุล  ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นอารมณ ์ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

โดยรวม ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 3.3 แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้น
อารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

  

ดา้นเหตผุล  ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

Pearson product 
moment correlation 

coefficient 

ดา้นอารมณ ์ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

โดยรวม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาครัง้นีผู้ว้ิจยัไดศ้ึกษา แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจัยครัง้นีผู้ว้ิจัยได้
สงัเขปความมุ่งหมายของการวิจยั สมมติฐานงานวิจยั และวิธีการด าเนินการศกึษาคน้ควา้ ดงันี ้

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม

การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี  ้
1. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร ์จ าแนกตามตวัแปร ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดั

จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ที่มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร  

3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานงานวิจัย 
1. ลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั

ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
2. สว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ

รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

วิธีการด าเนินการศึกษาวิจยั 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคที่เคยซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงค านวณหาขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างโดย ใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (วิเชียร เกตุสิงห์, 2541) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ
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ความคลาดเคลื่อน 5% ไดข้นาดตัวอย่างจ านวน 385 คน และส ารอง 15 คน โดยนับรวมเป็นกลุ่ม
ตวัอย่าง รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน สตูรการค านวณ ดงันี ้ 

n  =  
𝑝(1−𝑝)𝑧

2
 
 

𝑒
2  

 
n แทน จ านวนสมาชิกของกลุม่ตวัอย่าง 
p แทน สดัสว่นประชากรท่ีผูก้  าหนดจะสุม่ 
z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู ้วิจัยก าหนดไว้ คือ  ณ ระดับความเชื่อมั่น  95% z มีค่า

เท่ากบั 1.96 
e แทน ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได้ โดยก าหนดใหค่้าความคลาดเคลื่อน 

5% เท่ากบั 0.05 โดยแทนค่าจะได ้แทนค่าในสตูร  

 n  = 
(0.5)(1 − 0.05)(1.96)

2
 

0.05
2

  
 n = 384.16 หรือ 385 
และเพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงเพิ่มจ านวนตัวอย่าง  

4% ของกลุ่มตวัอย่าง (385 x 4% = 15.4) หรือส ารอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ 
ขนาดของกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 คน  

ขั้นตอนในการเก็บข้อมูล  
โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน (Quota Sampling) ดว้ยการเลือกสาขาของรา้น

แม็คยีนส์ จ านวน 4 สาขา แบ่งเป็นสาขาละ 100 ตัวอย่าง จากทั้งหมด 19 สาขา  ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยขัน้ตอนการเลือกสาขา ค านึงจากสถานที่ตัง้ของจุดจ าหน่ายแต่ละรา้น ให้
ครอบคลุมในแต่โซนเขตพืน้ที่ของกรุงเทพมหานคร เช่น เขตพืน้ที่กรุงเทพฯ ทิศเหนือ , เขตพืน้ที่
กรุงเทพฯ ทิศใต,้เขตพืน้ที่กรุงเทพฯ ทิศตะวนัออกและเขตพืน้ที่กรุงเทพฯ ทิศตะวนัตก จ าแนกตาม
ประเภทรูปแบบของศูนย์การค้า จึงได้ตัวอย่างสาขาของร้านแม็คยีนส์ที่ จะท าการแจก
แบบสอบถาม ดังนี ้ 1.สาขาTesco Lotus พระราม3 2.สาขาBigC ราชด าริ 3.สาขาFashion 
Island และ 4.สาขาCentral พระราม 2 ซึ่งประเมินจากขนาดพืน้ที่ของรา้นและจ านวนผูซ้ือ้สินคา้ที่
มีความเหมาะสมเพียงพอ โดยผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุม่ตวัอย่างที่เคยซือ้สินคา้ที่รา้นแม็ค
ยีนสใ์นสาขาที่ไดเ้ลือกไวข้า้งตน้ ท าการกรอกแบบสอบถามดว้ยตัวเองจนไดค้รบตามจ านวน 400 
ตวัอย่างตามที่ไดก้ าหนดไว ้
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผูว้ิจัยไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 

จดัล าดบัเนือ้หาแบบสอบถามใหค้รอบคลมุขอ้มลูที่ตอ้งการ ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งมี ลักษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิดแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple choices) โดยใหผู้ต้อบ เลือกตอบเพียงขอ้เดียวมี
จ านวน 4 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็นดา้นผลิตภัณฑ ์
4 ข้อ ด้านราคา 3 ข้อ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 4 ข้อและด้านการส่งเสริมการขาย 4 ข้อ เป็น
ลักษณะการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค ( Interval Scale) ใช้การให้คะแนนแบบ  Likert 
(Summary Rating Method : The Likert Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจงูใจในการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์แบ่งออกเป็น 
แรงจูงใจดา้นเหตผุล จ านวน 4 ขอ้ แรงจูงใจดา้นอารมณ ์3 ขอ้ เป็นลกัษณะการวดัขอ้มลูประเภท
อันตรภาค  (Interval Scale) ใช้การให้คะแนนแบบ  Likert (Summary Rating Method : The 
Likert Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั  

ส่วนที่  4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งแบบสอบถามมี ทัง้หมด 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  

ข้อ 1 สอบถามเก่ียวกับความถ่ีในการซือ้สินค้าที่รา้นแม็คยีนส ์ลักษณะเป็นค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio)  

ขอ้ 2 สอบถามเก่ียวกับค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
(Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio) 

ขอ้ 3 สอบถามเก่ียวกับปริมาณการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
(Open-ended Response Question) เป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio)  

ขอ้ 4 สอบถามเก่ียวกับประเภทสินคา้ที่เลือกซือ้ เป็นการวัดขอ้มูลประเภทนามบญัญัติ 
(Nominal Scale)  

ข้อ  5 สอบถามเก่ียวกับจุดประสงค์ในการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ ลักษณะ
แบบสอบถามซือ้ เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล  
1. ผูว้ิจยัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุม่ตวัอย่างตามที่ไดก้ าหนดไว ้
2. อธิบายใหผู้ต้อบแบบสอบถาม เขา้ใจถึงวตัถปุระสงคแ์ละวิธีการตอบแบบสอบถาม 
3. แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างที่ เคยซื ้อสินค้าในร้านแม็คยีนส์ใน เขต

กรุงเทพมหานครจ านวน 4 สาขาไดแ้ก่ 1. สาขา Tesco Lotus พระราม3 2.สาขา Big C ราชด าร ิ
3.สาขา Fashion Island และ 4.สาขา Central พระราม 2  สาขาละ 100 ชดุ 

4. ผู้วิจัยท าการรวบรวมแบบสอบถามให้ครบตามจ านวนที่ต้องการ และท าการ
ตรวจสอบความสมบรูณข์องแบบสอบถาม เพื่อท าการวิเคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป  

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล  
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณข์อง

แบบสอบถามที่กลุม่ตวัอย่างท าการตอบ และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก  
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบรอ้ยแลว้ น ามา

ลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มลูดว้ยคอมพิวเตอร ์ 
3. การประมวลผลข้อมูล น าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและประมวลผลโดยใช้

โปรแกรม ส าเรจ็รูป SPSS FOR Windows เพื่อท าการวิเคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมติฐาน  
การวิเคราะหข์้อมูล  
1. การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่ออธิบายข้อมูลเบือ้งต้น 

เก่ียวกบักลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้ 
1.1 วิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถามในดา้น เพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยการใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
รอ้ยละ (Percentage)  

1.2 วิเคราะห์ข้อมูลด้านแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนสโ์ดยใช้การหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.3 วิเคราะห์ข้อมูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้การหาค่าเฉลี่ย  (Mean) 
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.4 วิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร
โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะหส์ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน
การวิจยั เพื่อแสดงถึงความสมัพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยสถิติที่ใชใ้นการทดสอบ
สมมติฐานมีดงันี ้ 
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2.1 สถิติการวิเคราะห์ Independent Sample (t-test) ใชเ้ปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของ
กลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ที่เป็นอิสระต่อกนั เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ดา้นเพศ  

2.2 สถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
ใช้เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า  2 กลุ่ม เพื่อทดสอบ
สมมติฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุการศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

2.3 สถิติวิเคราะห ์Brown Forsythe (𝛽) ใชเ้ปรียบเทียบกรณีค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั  

2.4 สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร ์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวแปรที่ เป็นอิสระต่อกัน เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 2 และ ขอ้ที่ 3  

การหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
น าแบบสอบถามที่แกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพื่อ

วิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม  โดยใช้สัมประสิทธิ์ Cronbach’s 

Alpha Coefficient โดยใช้วิธีสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α - Coefficient) จากสูตรของครอนบราค 
(Cronbach) เพื่อหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ค่าแอลฟ่า ที่ไดแ้สดงถึงระดับความคงที่

ของแบบสอบถาม โดยมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่งค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 มาก แสดงว่ามีความ
เชื่อมั่นสงู โดยก าหนดเกณฑค่์าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่ยอมรบัไดค้วรมีค่ามากกว่า 0.70 
ขึน้ไป จึงจะเป็นแบบทดสอบที่มีค่าความเชื่อมั่น (ณัฐไวทย ์กุลวงษ์วาณิชย ์2548 : 27) แบ่งเป็น
รายดา้น ดงันี ้

สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์   0.851 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา    0.814 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจ าหน่าย  0.842 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการขาย  0.737 
ผลรวมค่าความความเชื่อมั่นสว่นประสมทางการตลาด 0.921 
แรงจงูใจดา้นเหตผุล      0.825 
แรงจงูใจดา้นอารมณ ์     0.823 
ผลรวมค่าความเชื่อมั่นปัจจยัแรงจงูใจ   0.908 
ความเชื่อมั่นจากแบบสอบถามโดยรวม    0.951 
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สรุปผลการวิจัย 
การศึกษา แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้

เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  สรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปนี ้
ตอนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
เพศ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 240 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.00 และ

เพศชาย จ านวน 160 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.00 
อายุ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 149 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.25

รองลงมา มีอายุ 20-29 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.50 มีอายุ 40-49 ปี จ านวน 98 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 24.50 มีอาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 17 คน คิดเป็นรอ้ยละ 4.25 และมีอายุต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 19 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.50  ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 151 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 37.75 รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 77 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.25 มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา จ านวน 36 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 6.75 และมีอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 15 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 
บาท จ านวน 189 คน คิดเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมา มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.50 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001- 45,000 บาท 
จ านวน 38 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาทขึน้ไป จ านวน 15 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.07 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านให้ความเห็นด้วยกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย ด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจัด
จ าหน่าย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 และดา้นราคา มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.95 ตามล าดบั เมื่อพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ มีความเห็นดว้ย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องเสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสม์ีอายุการใชง้านที่ยาวนานคงทน เสือ้ผ้าของแบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการตัดเย็บที่ปราณีต 
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พิถีพิถัน  เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์มี รูปแบบที่ทันสมัย  และสินค้าแบรนด์แม็คยีนส์มีความ
หลากหลาย ทัง้เฉดสี รูปทรง ตรงตามความตอ้งการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 4.05 3.95  และ 3.90 
ตามล าดบั  

ดา้นราคา มีความเห็นดว้ยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องสินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ี
ราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับแบรนดส์ินคา้กลุ่มเดียวกัน  สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีช่วงราคาที่
หลากหลายใหเ้ลือกซือ้ และราคาสินคา้มีความเหมาะสมคุม้ค่ากับเงินที่จ่ายไป มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.96 3.96  และ 3.94 ตามล าดบั  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีความเห็นดว้ยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากที่สุด ในเรื่องรา้น
แม็คยีนสม์ีจุดจ าหน่ายครอบคลุม เดินทางสะดวกทั่วถึง   มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.25 ในขณะที่กลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ย อยู่ในระดับมาก ในเรื่อง รา้นแม็คยีนสม์ีการตกแต่งสวยงาม ขนาดของ
รา้นแม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มีพืน้ที่กวา้งขวางเหมาะสม และการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสบ์น
เว็บไซตอ์อนไลนม์ีความน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 4.10 และ 3.76 ตามล าดบั  

ดา้นการส่งเสรมิการขาย มีความเห็นดว้ยโดยรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.28 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากที่สุดในเรื่อง 
การท าโปรโมชั่นซือ้ 1 แถม 1 มีความน่าสนใจและพนกังานขายแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้
มีความรูใ้นการแนะน าสินคา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.61 และ 4.50 ตามล าดบั ในขณะที่กลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามเห็นดว้ย อยู่ในระดับมาก ในเรื่องการท าโปรโมชั่นส่วนลดราคาเป็นเปอรเ์ซ็นต ์มีความ
น่าสนใจ และแบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงในการประชาสมัพันธ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.03 และ 3.96 ตามล าดบั  

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ ผลการ
วิเคราะหปั์จจัยแรงจูงใจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ยกับปัจจัยแรงจูงใจ โดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นให้ความเห็นดว้ยกับปัจจัยแรงจูงใจ 
ประกอบดว้ย ดา้นเหตุผล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นอารมณ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.82 ตามล าดบั เมื่อพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้

ด้านเหตุผล  มีความเห็นด้วย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากที่สุด ในเรื่องท่านซือ้
สินคา้เนื่องจากแบรนดแ์ม็คยีนสเ์ป็นแบรนดท์ี่คนทั่วไปรูจ้ัก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 ในขณะที่กลุ่ม
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ตัวอย่างใหค้วามเห็นดว้ย อยู่ในระดับมาก ในเรื่องท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะสินคา้มี
อายกุารใชง้านยาวสามารถสวมใส่ไดน้าน ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะรูปแบบของเสือ้ผา้
สามารถสวมใส่ไดห้ลายโอกาส และท่านซือ้สินคา้จากนวัตกรรมที่น ามาใชผ้ลิตเสือ้ผา้ซึ่งมีผลใน
การสวมใส ่มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 4.12 และ 3.91 ตามล าดบั  

ด้านอารมณ์  มีความเห็นด้วย โดยรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเห็นดว้ยอยู่ในระดบัมาก ในเรื่องท่านซือ้สินคา้แบ
รนด์แม็คยีนส์เนื่องจากใส่แล้วรูส้ึกมั่นใจในรูปร่างมากขึน้  ท่านซือ้สินค้าแบรนด์แม็คยีนสเ์พื่อ
ตอ้งการบ่งบอกถึงความทนัสมยัเป็นผูน้  าแฟชั่น และท่านซือ้สินคา้เนื่องจากดรูีวิวแนะน าสินคา้โดย 
Influencer มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 3.80 และ 3.53 ตามล าดบั  

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 5 ขอ้ ไดแ้ก่  

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี นอ้ยที่สุด จ านวน 1 
ครัง้ และความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี มากที่สุด จ านวน 20 ครัง้ มีค่าเฉลี่ยความถ่ีในการใช้
ซือ้สินคา้ เท่ากบั 3.92 ครัง้ต่อปี และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 2.97 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้บาทต่อครัง้  พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มี ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ นอ้ยที่สดุ 
จ านวน 200 บาท และค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครัง้ มากที่สุด จ านวน 10,000 บาท มี
ค่าเฉลี่ยค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า เท่ากับ 2,289.09 บาทต่อครัง้ และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากบั 1,148.81 

ปริมาณในการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับปริมาณการซือ้สินคา้
แต่ละครัง้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี ปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้  นอ้ยที่สดุ จ านวน 1 ชิน้ 
และปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ มากที่สุด จ านวน 10 ชิน้ มีค่าเฉลี่ยปริมาณการซือ้สินค้า
เท่ากบั 2.75 ชิน้ต่อครัง้และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.28 

ประเภทที่เลือกซือ้ ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัประเภทที่เลือกซือ้ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เลือกซือ้สินค้าที่รา้นแม็คยีนสป์ระเภทกางเกงยีนส์ จ านวน 257 คน คิดเป็นรอ้ยละ 64.25 
รองลงมา เสือ้ยืด จ านวน 93 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.25 เสือ้ฮูด้ดี ้จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
5.75 เสือ้เชิต้ จ านวน 19 คน คิดเป็นรอ้ยละ 4.75 และสินค้าเครื่องประดับ เช่น หมวกกระเป๋า 
จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 
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เหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัเหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนส ์พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะ การจดัโปรโมชั่น 
ณ ช่วงเวลานัน้ ๆ จ านวน 204 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมา ความคงทนของสินคา้ จ านวน 
109 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.25 ชื่นชอบในแบรนดส์ินคา้จ านวน  67 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.75 อ่ืน ๆ 
จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.50 ซือ้ใหเ้ป็นของขวัญฝากผู้อ่ืน จ านวน  9 คน คิดเป็นรอ้ยละ  
2.25 และชื่นชอบพรีเซ็นเตอรส์ินคา้ จ านวน  1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 

ตอนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน     
สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพและรายไดท้ี่แตกต่างกนั

ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
สมมติฐาน 1.1 เพศ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี พบว่า เพศ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้

เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้
ต่อปี อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่เป็นเพศหญิง จะมีความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี มากกว่า ผูบ้รโิภคที่เป็นเพศชาย  

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ พบว่า เพศ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า เพศ ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

สมมติฐาน 1.2 อาย ุที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี พบว่า อายุ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ พบว่า อาย ุที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า อายุ ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ จ าแนกตามอายุ 
พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี กับอายุ 30-39 ปี กลุ่มตัวอย่างอายุต ่ากว่า
หรือเท่ากับ 29 ปี แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างอายุ 30-39 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาย ุ
30-39 ปี  

กลุ่มตวัอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี กบัอายุ 40 ปีขึน้ไป กลุ่มตวัอย่างอายุต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 29 ปี แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างอายุ 40 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาย ุ
40 ปีขึน้ไป  

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สมมติฐาน 1.3 อาชีพ ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น

เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างอาชีพ 
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่าง
อาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านความถ่ีในการใช้ซื ้อสินค้าครั้งต่อปี  น้อยกว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ  

กลุม่ตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ พนกังานบรษิัทเอกชน พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/
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นกัศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใช้
ซือ้สินคา้ครัง้ต่อปี นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ พนกังานบรษิัทเอกชน  

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา แตกต่างเป็นรายคู่กับกลุ่มตัวอย่างอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กลา่วคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 
นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั  

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ จ าแนกตาม
อาชีพ พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ พนกังานบรษิัทเอกชน  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ น้อย
กว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั  

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ จ าแนกตามอาชีพ 
พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มี
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พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้ นอ้ยกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชน มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้
สินคา้แต่ละครัง้ มากกว่า กลุม่ตวัอย่างอาชีพ พนกังานบรษิัทเอกชน  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่ม
ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่ม
ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั  

กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พ่อบ้าน/แม่บ้าน/อ่ืนๆ  กับอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างอาชีพ พ่อบา้น/แม่บา้น/อ่ืนๆ  มีพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่ม
ตวัอย่างอาชีพ ธุรกิจสว่นตวั  

สว่นรายคู่อ่ืนไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สมมติฐาน 1.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ

รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้สถิติ One Way ANOVA พบว่า 
ด้านความถ่ีในการใช้ซื ้อสินค้าครั้งต่อปี  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.067 ซึ่งมากกว่า 0.05 

หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครั้ง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
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ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือน 15,001- 30,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่าง
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตวัอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001- 30,000 บาท  

กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 บาทขึน้ไป  

กลุ่มตัวอย่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 15,001- 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ นอ้ยกว่า กลุ่มตัวอย่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้
ไป  

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี พบว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.131 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปใน
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ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนด์แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.143 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  มี
ความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.136 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย เพิ่มมากขึน้จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขาย  มี
ความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.175 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธก์ันในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย เพิ่มมากขึน้จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
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เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.173 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กลา่วคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบั
ต ่า 

สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ พบว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.119 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.038 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.104 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.057 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
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ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.056 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.041 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.102 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 2.3 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.099 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
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เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้งอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.163 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กนัในระดบัต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้เพิ่มมากขึน้ในระดับ
ต ่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการ
ซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดย
มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.135 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขายมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการ
ซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดย
มีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.116 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 
เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.154 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
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แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบั
ต ่า 

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ์มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี 

แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์  กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี พบว่า 

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.165 แสดงว่า ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัแรงจูงใจ ดา้น
เหตผุล เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.117 แสดงว่า ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัแรงจูงใจ ดา้น
อารมณ์ เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจยัแรงจงูใจ โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ปัจจยั
แรงจูงใจ  โดยรวม  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.165 แสดงว่า ตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ 
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โดยรวม เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 3.2 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ 

แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์  กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ พบว่า   

ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.602 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตผุล ไม่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.113 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปัจจยัแรงจูงใจ ดา้นอารมณ ์ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจยัแรงจงูใจ โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.240 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจยั
แรงจูงใจ  โดยรวม  ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 3.3 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 

แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์  กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้พบว่า   

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.217 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นเหตผุล ไม่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 
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ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.128 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้น
อารมณ์ เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

ปัจจยัแรงจงูใจ โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.036 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจยั
แรงจูงใจ  โดยรวม  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธเ์ท่ากับ 0.105 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัแรงจงูใจ โดยรวม 
เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณ
การซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

อภปิรายผล 
ผลการศึกษาค้นคว้า แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นส าคญัที่สามารถน ามา
อภิปรายผลไดด้งันี ้ 

สมมติฐานที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพและรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
ที่แตกต่างกันท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  
จากการวิจยัพบว่า  

1.1 เพศ  ที่ แตกต่างกันท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยผู้บริโภคที่ เป็นเพศหญิง จะมีความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครั้งต่อปี  มากกว่า 
ผูบ้ริโภคที่เป็นเพศชาย อาจเนื่องมาจากว่า เพศหญิงมีลกัษณะนิสยัที่ชื่นชอบการซือ้สินคา้กลุ่ม
แฟชั่น เช่น เสือ้ผา้,กระเป๋า,รองเท้า มากกว่า โดยที่ลักษณะนิสัยของเพศหญิงมักจะแวะเขา้ไป
เลือกชมสินค้าอยู่เป็นประจ า แม้ว่าตนเองจะไม่ได้มีแผนในการซือ้ ณ ขณะนั้นเลยก็ตาม ซึ่ง
แตกต่างจาก เพศชาย ที่มกัจะชอบซือ้สินคา้เก่ียวกบัเทคโนโลยี โดยการไปซือ้เสือ้ผา้ในแต่ละครัง้
ของเพศชาย มักจะเกิดมาจากการวางแผนไวล้่วงหนา้อยู่แลว้และน่าจะซือ้เฉพาะในสินคา้ที่ตัง้ใจ
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ว่าจะซือ้จริงๆ จึงท าใหค้วามถ่ีในการซือ้สินคา้ครัง้ต่อปีน้อยกว่าเพศหญิง ซึ่งผลการศึกษาที่ได้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นประชากรศาสตรข์อง ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2538) ที่ไดก้ล่าวว่า “เพศหญิง
และเพศชาย มีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องของความคิด ค่านิยมและทัศนคติ ทัง้นีเ้พราะ
วัฒนธรรมและสังคม ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศเอาไว้แตกต่างกัน” และ
นอกจากนีผ้ลการศึกษาที่ไดย้งัมีความสอดคลอ้งกบัผลของการวิจยัของ สวุฒันา วราหค์ า (2550) 
ที่ไดศ้ึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ส าเร็จรูปของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า “เพศที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซือ้เสือ้ผ้า
ส าเรจ็รูปแตกต่างกนัในดา้นเหตผุลที่ซือ้ ราคา สถานที่ และปรมิาณที่เลือกซือ้สว่นในดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ พบว่า เพศ ที่แตกต่างกัน ท า
ให้พฤติกรรมการซือ้เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ในด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 อาจเนื่องมาจากว่า ความแตกต่างทางเพศของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ในดา้นดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้และ
ดา้นปรมิาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ ซึ่งสอดคลอ้งกบับทความของ ศนูยว์ิจยักสิกรไทย (2539) ที่ได้
มีการส ารวจพฤติกรรมการใชก้างเกงยีนสข์องคนกรุงเทพมหานคร ซึ่งวิจัยพบว่า ความแตกต่าง
ทางเพศมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้กางเกงยีนส์ในด้านจ านวนกางเกงยีนสท์ี่ใช้โดยผู้หญิงจะมี
จ านวนกางเกงยีนสท์ีใชโ้ดยเฉลี่ยมากกว่าผูช้าย 

1.2 อายุ  ที่ แตก ต่ างกัน  มี พ ฤ ติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบ รนด์แม็ คยี นส์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากว่า รูปแบบสินคา้ส่วนใหญ่ภายในรา้นออกแบบมาใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดห้ลากหลายช่วงอายอุยู่แลว้ จึงท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้ในดา้น
ความถ่ีในการซือ้ไม่ค่อยเห็นความแตกต่างกนัมากนกั แต่ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อ
ครัง้และดา้นปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้ง พบว่า อายุ ที่แตกต่างกัน ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาท
ต่อครั้งและด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 โดย
ผูบ้ริโภคที่มีจ านวนเงินที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้และมีปริมาณการซือ้มากที่สดุ คือ ผูก้ลุ่มบริโภคที่มี
อายุ 40 ปีขึน้ไป ซึ่งสาเหตุที่ท าให้ผลการทดสอบสมมติฐานนีส้อดคล้องกับความเป็นจริง ก็คือ 
ผูบ้ริโภคกลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มช่วงอายุในวยัท างาน อาจมีรายไดท้ี่แน่นอนมั่นคงกว่ากลุ่มอ่ืน จึงมีก าลงั
ซือ้และปริมาณในการซือ้สินคา้มากที่สดุ ซึ่งต่างจากกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี 
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ที่มีจ านวนเงินที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้และมีปริมาณการซือ้นอ้ยที่สุด อาจเนื่องมากจากว่า ยังอยู่
ในช่วงวัยเริ่มท างานอีกทั้งอาจมีตัวเลือกในการซือ้ที่ มากกว่า และนิยมแบรนด์เสือ้ผ้าอ่ืนที่ให้
ความรูส้ึกสวมใส่แลว้สบายและใหค้วามรูส้ึกเป็นผูน้  าแฟชั่นมากกว่า ตัวอย่างเช่น Uniqlo, Zara 
,H&M, Muji ซึ่งผลการศึกษาที่ไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัเชิงคณุภาพของ ปิยธิดา กิตติวฒัน ์(2552) 
ที่ไดศ้ึกษาเรื่อง “Lifestyle ของวัยรุ่นหญิงตอนปลาย 15-18 ปี” ที่พบว่า “ตัวแทนกลุ่มตัวอย่างมี
ลกัษณะเป็น aspirer คือ จะมีความตอ้งการเป็นที่ยอมรบัในกลุ่มเพื่อน และเนน้ทางด้านวตัถุนิยม 
โดยมีการแสดงออกผ่านทางเครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ ”และนอกจากนี ้ยังสอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของ สวุฒันา วราหค์ า (2550) ที่ไดท้ าการศึกษาเรื่อง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เสือ้ผา้ส าเรจ็รูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า “อายุที่
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซือ้เสือ้ผา้ส าเร็จรูปแตกต่างกนัในดา้นเหตผุลที่ซือ้ ราคา ความถ่ี 
สถานที่ และปรมิาณที่เลือกซือ้” 

1.3 อาชีพ  ที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ทัง้ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินค้าบาทต่อครัง้ และด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ โดยจากการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  มีพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร น้อยที่สุด อาจเนื่องมาจากว่า รูปแบบสินคา้และการออกแบบของแบรนดแ์ม็ค
ยีนส์ ไม่ได้ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มตัวอย่างอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ในเขต
กรุงเทพมหานคร เท่าที่ควร อีกทัง้อาจนิยมเลือกซือ้เสือ้ผา้แบรนดอ่ื์นที่ใหค้วามรูส้ึกเป็นผูน้  าแฟชั่น
จะเลือกสินคา้ที่เขา้กับบุคคลิกตนเองมากกว่า ซึ่งผลการศึกษาที่ได้สอดคล้องกับแนวคิด ดา้น
ประชากรศาสตรข์อง พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2540) ที่ไดก้ล่าวว่า “ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ 
(Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติ และพฤติกรรม 
ของบุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดท้ าการพิสจูนแ์ลว้ว่า ฐานะทางสงัคม และเศรษฐกิจนัน้ มี 
อิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของคน ” และนอกจากนี ้ผลการศึกษาที่ได้สอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ ณัฐนันท ์มิมะพันธุ์ (2556) ที่ไดท้ าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ และพฤติกรรมการ
เลือกซือ้เสือ้ผา้ แฟชั่นบนเว็บไซตเ์ฟซบุ๊กของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ” ที่พบว่า “อาชีพที่
ต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้บนเว็บไซตเ์ฟซบุ๊ก ดา้นค่าใชจ้่ายประมาณเท่าไหรต่่อการซือ้
เสือ้ผา้แฟชั่น บนเว็บไซตเ์ฟซบุ๊กต่างกนั” 

1.4 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 อาจเนื่องมาจากว่า ผู้บริโภคมีการประเมินความสามารถในการซือ้สินค้าของตนเองว่า 
สามารถซือ้สินคา้ดังกล่าวไดอ้ยู่แลว้ และไดท้ าการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพสินคา้กับรายได้
ของตนเอง จึงท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้ในดา้นความถ่ีในการซือ้ไม่ค่อยเห็นความแตกต่างกนัมากนกั 
แต่ในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครั้ง  ที่มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจเป็นเพราะเนื่องมากจากรายได ้
อาจจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการในการการซือ้ของมากขึน้ รวมถึงรายไดเ้ป็นตวัก าหนดความมี
หรือไม่มีความสามารถในการใชจ้่ายสินคา้และส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ที่แตกต่างกัน ซึ่ง 
สอดคลอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์(พรทิพย ์วรกิจโภคาทร, 2540)รายไดเ้ป็นปัจจยัที่มีอิทธิพล
ต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล 

ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครั้ง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจเนื่องมาจากกว่า รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือยที่แตกต่างกนั เป็นตัวก าหนดความสามารถในการซือ้ของผู้บริโภค ผูบ้ริโภคที่มีรายไดส้งูกว่า 
จึงอาจมีความสามารถในการซือ้ที่มากกว่า กลุ่มที่มีรายไดน้อ้ยกว่า ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ 
ดาริน ติณชาติดารกัษ์ (2547) ศึกษาเก่ียวกับทัศนคติและแนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ซือ้สินคา้แคตตาล็อกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซือ้สินคา้ทุกประเภท ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยต่อเดือน ความถ่ีโดยเฉลี่ย
ต่อครัง้ที่ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  

ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ น้อยที่สุด และกลุ่มตัวอย่างรายได้
เฉลี่ ย ต่อ เดือน  30,001 บาทขึ ้น ไป  มีพฤ ติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าแบรนด์แม็ คยีนส์ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ มากที่สดุ อาจเป็นเพราะว่าผูท้ี่มีรายไดท้ี่สูง
เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีจ านวนเงินในการซื ้อสินค้าแต่ละครั้งสูงตามรายได้ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดาริน ติณชาติดารกัษ์ (2547) ศึกษาเก่ียวกับทัศนคติและแนวโน้ม
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พฤติกรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สินคา้แคตตาล็อกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายไดต่้อเดือนที่
แตกต่างกัน มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซือ้สินคา้ทุกประเภท ค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยต่อเดือน ความถ่ีโดยเฉลี่ยต่อครัง้ที่ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  

สมมติฐานที่ 2. ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า  

2.1 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครัง้ต่อปี ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์
กันในระดับต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน
ผลิตภัณฑ ์เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านความถ่ีในการใช้ซือ้สินค้าครั้งต่อปี  ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าบาทต่อครั้ง  และด้าน
ปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดับต ่า เนื่องจากจ านวนเงินที่ใชใ้นการซือ้แต่ละ
ครัง้เพิ่มขึน้เล็กนอ้ยนัน้ น่าจะเกิดมาจากปัจจยัอ่ืนๆ อาทิเช่น สภาวะเศรษฐกิจทดถอย ผลกระทบ
จากโรคระบาดที่เกิดขึน้อย่างรุนแรงในปัจจุบนั กระทบรายไดข้องผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ท าใหผู้บ้รโิภค
ใชจ้่ายเงินอย่างประหยัดมากขึน้ อาจลดความถ่ีในการซือ้เสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย รวมไปถึงสินคา้
ประเภทอ่ืนๆ ซือ้เฉพาะสินคา้ที่จ  าเป็นเท่านัน้ ประกอบกับในปัจจุบนัสถานการณก์ารแข่งขันของ
อตุสาหกรรมเสือ้ผา้ในประเทศไทยมีความรุนแรงเพิ่มขึน้ จากมีเสือ้ผา้แฟชั่นชื่อดงัจากต่างประเทศ
จ านวนมากได้มาเปิดสาขาในประเทศไทย อาทิเช่น เสือ้ผ้าแฟชั่นยี่ห้อ "H&M" "Topshop" และ 
"Uniqlo" เป็นตน้ ซึ่งผลการศึกษาที่ไดส้อดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ วรรณา วงศร์ตันโชติ (2546) ที่
ไดท้ าการศึกษาเรื่อง “การศึกษาความสมัพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้ส าเร็จรูปในดิสเคานส์โตรข์องสตรีวยัท างานในกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า “ส่วนประสมทาง
การตลาดด้าน ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าในดิสเคาน์สโตรใ์น
กรุงเทพมหานคร”  

2.2 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และด้านปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดับ
ต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เพิ่มมากขึน้ 
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จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า อาจเนื่องมาจากว่า ผูซ้ือ้อาจมีการเปรียบเทียบราคากบัคณุภาพก่อนที่จะ
ซือ้ อีกทัง้เสือ้ผา้ของแบรนดแ์ม็คยีนส์มีราคาขายที่ถูกกว่า ผูบ้ริโภคอาจมีประเมินว่ามีความคุม้ค่า
เหมาะสมกับคุณภาพ เมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มสินคา้ยีนสด์ว้ยกัน เช่น LEVI’S ,LEE ,Wrangler 
สอดคลอ้งกับทฤษฎีของ Kotler P (2003) ที่กล่าวไวว้่า ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่จ่าย
เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งผลิตภณัฑห์รือเป็น คุณค่าที่ลูกคา้รบัรูเ้พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชนจ์ากการใชผ้ลิตภณัฑ์
และบริการ หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งลูกค้าเสนอจ่ายโดยผู้บริโภคใช้
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ ์(Product) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑน์ัน้ถา้
คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะซือ้ สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ นาตยา นุชเจริญผล (2556) ปัจจัย
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการเก่ียวกับดา้นราคาที่มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้สินค้า
แฟชั่นแบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกล่าวว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญ
การพิจารณาราคาที่เหมาะสมกับสภาพการใชง้านและดา้นเหตุผลหลกัในการตัดสินใจเลือกซือ้ 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความเห็นดว้ยในเรื่องราคาสินคา้มือสองถูกกว่าสินคา้มือ
หนึ่ง และราคามีใหเ้ลือกหลากหลายตามความเหมาะสมกับสภาพของสินคา้ดา้นเหตุผลหลกัคือ
ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ  

2.3 ส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครั้งต่อปีและด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดับต ่า และเป็นไป
ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย เพิ่มมากขึน้ 
จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้
สินคา้ครัง้ต่อปี และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า โดยกลุ่มตวัอย่าง
ใหร้ะดบัความเห็นดว้ยในหวัขอ้รา้นแม็คยีนสม์ีจดุจ าหน่ายครอบคลมุเดินทางสะดวกทั่วถึงในระดบั
มากที่สุด ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ รฐันันท ์พงศวิ์ริทธิ์ธร (2560)ไดศ้ึกษาเก่ียวกับพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑผ์า้ฝ้ายทอมือเพื่อการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดตามความ
ตอ้งการของผูซ้ือ้ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายเนน้งาน
แสดงสินคา้ต่างๆ ซึ่งตอ้งมุ่งเนน้รา้นคา้ที่มีความสะดวกในการเดินทางมาซือ้ ความสะอาดของรา้น
และการจดัตกแต่งบรรยากาศภายในรา้น รวมไปถึงการจดัโชวส์ินคา้ ส่วนสาเหตทุี่ท าใหจ้ านวนเงิน
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ที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้เพิ่มขึน้เพียงเล็กนอ้ยเท่านัน้ น่าจะเกิดมาจากปัจจัยอ่ืนๆ อาทิเช่น สภาวะ
เศรษฐกิจและการเกิดโรคระบาดอย่างรุนแรงภายในประเทศที่เกิดขึน้ในปัจจุบนั และท าใหผู้บ้รโิภค
สว่นใหญ่ใชจ้่ายเงินอย่างระมดัระวงั ค านึงถึงความเหมาะสมที่จะซือ้เสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย รวมไป
ถึงสินค้าประเภทอ่ืนๆและจะซือ้เฉพาะสิ่งที่จ  าเป็นเท่านั้น ซึ่งผลการศึกษาที่ได้ สอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ นริศรา วรรณศุภผล (2549) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ส าเรจ็รูปสตรีในหา้งสรรพสินคา้ในกรุงเทพมหานคร” 

แต่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

2.4 ส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขาย  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครัง้ต่อปี และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01และที่
ระดับ 0.05  แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการขาย  เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้
ครั้งต่อปี และด้านปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครั้ง เพิ่มมากขึน้ในระดับต ่า ผลการศึกษาที่ได้
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ วรรณา วงศ์รตันโชติ (2546)ที่ได้ท าการศึกษา เรื่อง “การศึกษา
ความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ส าเร็จรูป ในดิสเคานส์โตร์
ของสตรีวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ” ที่พบว่า  “ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ในดิสเคานส์โตรใ์นกรุงเทพมหานคร” 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.056 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้ 

สมมติฐานที่ 3. แรงจูงใจดา้นเหตผุลและดา้นอารมณม์ีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า  

3.1 แรงจูงใจ ด้านเหตุผล มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
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0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.165 แสดงว่า ตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ปัจจยัแรงจูงใจ 
ดา้นเหตผุล เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี เพิ่มมากขึน้ในระดับต ่า เนื่องจากผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ใน
ดา้นความคุม้ค่าของเสือ้ผา้เมื่อเปรียบเทียบราคาที่จ่ายไปกับคุณภาพของสินคา้นัน้ สามารถสวม
ใส่ไดน้าน ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผา้เพิ่มมากขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดและ
ทฤษฎีของเรื่องสาเหตุ การเกิดแรงจูงใจของ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) สิ่งที่จูงใจดา้นเหตุผลคือ
การที่ผูบ้ริโภคประเมิน ทางเลือกอย่างรอบครอบและเลือกคุณประโยชนส์ูงสุด เช่น การประหยัด
หรือการใชป้ระสิทธิภาพ การใชง้าน เชื่อถือได ้ความทนทานถาวร และความสะดวกในการใช ้

แรงจูงใจดา้นเหตุผล ไม่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่
ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 

3.2 แรงจูงใจ ด้านอารมณ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่
ละครั้ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีค่า
สมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์เท่ากับ 0.117 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดับต ่า และ
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปีและ
ดา้นปริมาณการซือ้สินค้าแต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ในระดับต ่า เมื่อผู้บริโภคเกิด ความรูส้ึก สนุก 
เพลิดเพลินจากการเลือกเสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์จะท าให้ ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ในด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้เสือ้ผา้เพิ่มขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ ศิริพร พงศเ์วธัสชยั (2557) ศึกษา
เรื่องปัจจัยที่ มี ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อสินค้าแม็กซ์แวลูของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าแรงจูงใจด้านอารมณ์ในด้านจ านวนเงินที่ซื ้อสินค้าในแต่ละครั้งมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นแม็กซแ์วล ู

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไม่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ข้อเสนอแนะทีไ่ดจ้ากการศึกษาวิจัย 
ผลการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกับ แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์

กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนด์แม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อคิดเห็นและ 
ขอ้เสนอแนะ ซึ่งบางสว่นไดจ้ากแบบสอบถาม สรุปไดด้งันี ้ 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
1.1 เพศ จากผลการวิจยัพบว่าเพศหญิงมีความถ่ีในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้มากกว่า

เพศชาย ดังนั้น บริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) ควรศึกษาพฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้กลุ่มนีใ้ห้
มากขึน้ เนื่องจากสินค้าส่วนใหญ่ภายในรา้นมีรูปแบบที่เหมาะส าหรบัผู้ชายมากกว่า รูปแบบ
เสือ้ผา้ ความเป็นแฟชั่นส าหรบัผูห้ญิงยงัมีนอ้ยเกินไป การมุ่งใหค้วามสนใจในกลุ่มผูห้ญิง อาจท า
ใหเ้กิดสดัสว่นรายไดจ้ากทางสินคา้กลุม่ผูห้ญิงมากขึน้ ตรงต่อความตอ้งการไดดี้กว่าที่ผ่านมา  

1.2 อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีค่าใชจ้่ายในการซือ้บาทต่อครัง้และมีปริมาณการซือ้มาก
ที่สดุ คือ ผูก้ลุม่บรโิภคที่มีอาย ุ40 ปีขึน้ไป ซึ่งถือว่าเป็นช่วงกลุ่มอายลุกูคา้หลกัของบรษิัท แม็คกรุ๊ป 
จ ากดั (มหาชน) และที่ผ่านมาการออกแบบสินคา้ของบรษิัท ไม่ไดเ้นน้สินคา้ที่มีรูปแบบของแฟชั่น
มากจนเกินไป เน้นความเท่คลาสสิค ก็เป็นสิ่งที่บริษัทควรรกัษาและพัฒนาต่อไป เพราะว่าอาจ
สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุม่นีไ้ดม้ากกว่า อีกทัง้บริษัทควรที่จะมีการแนะน าโปรโมชั่น
อย่างอ่ืนที่น่าสนใจหรือใหค้วามรูส้ึกคุม้ค่าในการจ่าย เนื่องจากผูบ้ริโภคในกลุ่มนีจ้ะมีการเลือกใช้
สินคา้ที่มีคณุภาพเหมาะสมกบัราคามากกว่ากลุม่อื่น  

1.3 อาชีพ กลุ่มตวัอย่างอาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบ
รนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยที่สดุ ทัง้ในดา้นความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ครัง้ต่อปี ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้บาทต่อครัง้ และดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ อาจเนื่องมาจากว่า 
รูปแบบสินค้าและการออกแบบของแบรนด์แม็คยีนส ์ไม่ได้ตอบโจทยค์วามต้องการของกลุ่มนี ้
เท่าที่ควร ผูบ้รโิภคกลุ่มอาชีพนีน้ิยมเลือกซือ้เสือ้ผา้แบรนดอ่ื์นที่ใหค้วามรูส้ึกเป็นผูน้  าแฟชั่นเขา้กบั
บุคคลิกตนเองมากกว่า ดังนั้นบริษัท ควรเพิ่มโอกาสในการเจาะกลุ่มตลาดกลุ่มนี ้ดว้ยการที่เปิด
สาขาที่ใกลม้หาวิทยาลยั หรือมีการท าโปรโมชั่นดึงดูดลูกคา้กลุ่มนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ใหม้าก
ขึน้ ตวัอย่างเช่น โปรโมชั่นส่วนลดนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา หรือวางขายสินคา้ที่สามารถใส่ไปเรียน
ที่มหาวิทยาลยัได ้เช่น กางเกงยีนสส์ีด  า เสือ้เชิต๊สีขาว เป็นตน้ 

1.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป มี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณการซือ้สินคา้แต่ละ
ครัง้มากที่สุด อาจเป็นเพราะว่าผู้ที่มีรายได้ที่สูงมีจ านวนเงินในการซือ้สินค้าแต่ละครัง้สูงตาม
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รายได ้และยงัเป็นกลุ่มที่มีอ  านาจในการซือ้สินคา้ที่ในระดบัราคาที่สงูอีกดว้ย ดงันัน้ บริษัท ควรมี
การคัดเลือกสินคา้ช่วงราคาที่เหมาะสม หรือเป็นผลิตภัณฑท์ี่อยู่ในความสนใจของลูกคา้กลุ่มนี ้
แทรกการสง่เสรมิการขายเพื่อเพิ่มมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ใหม้ากขึน้ 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
2.1 ดา้นผลิตภัณฑ ์จากการศึกษาวิจยักลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นดว้ยเก่ียวกบัหัวขอ้ 

อายุการใชง้านที่ยาวนานของเสือ้ผา้ ดังนัน้ควรจะเนน้ไปที่คุณภาพของผลิตภัณฑเ์ป็นหลกั นั่นก็
คือ สินคา้กลุ่มกางเกงยีนส ์บริษัทควรมีการคัดเลือกผา้ยีนส ์ซิป กระดมุ ที่มีคุณภาพเพื่อไดค้วาม
คงทนของสินคา้และมีอายุการใชง้านที่ยาวนาน อีกทัง้ควรจะมีความหลากหลายของเฉดสี รูปทรง
ใหเ้ลือกมากขึน้ โดยอาจมีการวางจ าหน่ายเสือ้ผา้คอลเล็คชั่นใหม่ ในทุกเดือน และเมื่อวางขาย
ครบก าหนดเวลาแลว้ ก็จะน าเสือ้ผา้กลุ่มนีย้า้ยไปวางขายในรา้นที่อยู่นอกเมืองต่อไป เพื่อเป็นการ
กระตุน้ความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากการแข่งในพืน้ที่นีม้ี
คู่แข่งจ านวนมาก จึงมีความจ าเป็นที่ภายในรา้นตอ้งการความหลากหลายของสินคา้และความ
รวดเรว็มากกว่าตลาดในพืน้ที่ต่างจงัหวดั  

2.2 ดา้นราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นดว้ยอยู่ในระดับมากในเรื่อง สินคา้แบรนด์
แม็คยีนสม์ีราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับแบรนด์สินค้ากลุ่มเดียวกันและมีช่วงราคาสินค้าที่
หลากหลาย ซึ่งทางผูบ้ริหาร บริษัทแม็คกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) ควรที่จะเน้นย า้จุดนี ้ดว้ยการสรา้ง
การรบัรูก้ับผูบ้ริโภคใหม้ากขึน้ สรา้งความเขา้ใจว่าการเลือกซือ้สินคา้ที่รา้นแม็คยีนสน์ัน้ไดส้ินคา้
คณุภาพที่ดีในราคาที่ถกูกว่าแบรนดอ่ื์น อีกทัง้ราคาสินคา้มียงัมีความเหมาะสมคุม้ค่ากบัเงินที่จ่าย
ไป 

2.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จากการส ารวจ กลุ่มตวัอย่างให้ความเห็นดว้ยในระดบั
มากที่สุด เก่ียวกับหัวขอ้ จุดจ าหน่ายเดินที่สะดวก ครอบคลุมทั่วถึง  ผูบ้ริหารของบริษัทแม็คกรุ๊ป 
จ ากัด(มหาชน) ควรที่จะเร่งด าเนินการเนน้ไปที่ จุดจ าหน่ายของรา้น เนื่องจากผลการวิจัย พบว่า
กลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นดว้ยในระดับมากที่สุดในเรื่องรา้นแม็คยีนสม์ีจุดจ าหน่ายครอบคลุม
เดินทางสะดวกทั่วถึง บรษิัทควรมีขัน้ตอนการเลือกต าแหน่งที่ตัง้ใหเ้ขา้ถึงง่าย อาจเลือกเปิดรา้นใน
จุดย่านธุรกิจ ใกลร้ถไฟฟ้าในหา้งสรรพสินคา้ชัน้น า เพื่อเพิ่มจ านวนการเขา้ถึงของลกูคา้ไดง้่ายขึน้ 
อีกทัง้ควรปรบัปรุงการจดัแต่งหนา้รา้นหรือบรรยากาศภายในรา้นใหม้ีความหรูหรา เพื่อสะทอ้นถึง
ภาพลกัษณข์องตราสินคา้ใหเ้ป็นเสือ้ผา้ยีนสส์  าหรบัคนในเมืองมากขึน้ 

2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยกลุ่มตวัอย่างไดใ้หค้วามเห็นดว้ยในระดบัมากที่สดุ 
เก่ียวกับ โปรโมชั่นซือ้ 1 แถม 1 และพนักงานขายควรมีความรูใ้นการแนะน าสินคา้ ซึ่งทางบริษัท
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ควรที่จะเร่งด าเนินการพฒันาประสิทธิภาพดา้นพนกังานขายแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มี
ความรูใ้นการแนะน าสินคา้ใหม้ากขึน้ ควรมีการจดัอบรมฝึกสอนเทคนิคการขายเพื่อเพิ่มทักษะให้
พนกังานขาย อธิบายลกัษณะสินคา้ใหพ้นกังานมีความรูค้วามเขา้ใจมากยิ่งขึน้ และจากการศกึษา
ดา้นการส่งเสริมการขายเก่ียวกับโปรโมชั่นสินค้า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามสนใจกับโปรโมชั่น ซือ้ 1 
แถม 1 มากกว่า ส่วนลดสินคา้ 50% ราคาจากราคาปกติ ดงันัน้ เมื่อบรษิัทตอ้งการยอดขายควรท า
โปรโมชั่น ซือ้ 1 แถม 1 ส่วนในเรื่องการใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงในการประชาสมัพนัธ์นัน้ กลุ่มตวัอย่าง
ไม่ไดใ้หค้วามเห็นดว้ยมากกว่าดา้นอ่ืนเท่าที่ควร  

3. ปัจจยัแรงจูงใจ ผูบ้ริโภคใหค้วามเห็นดว้ยดา้นเหตผุลในเรื่องคณุภาพเสือ้ผา้ เนื่องจาก
ผูบ้ริโภคจะใชเ้หตุผลในการเลือกซือ้เสือ้ผา้และมีการเปรียบเทียบราคาที่จ่ายไปกับคุณภาพของ
สินคา้นัน้อยู่เสมอ ว่าเสือ้ผา้ที่ซือ้ไปนัน้สามารถสวมใสไ่ดน้านหรือไม่ จึงท าใหผู้บ้รโิภคเกิดแรงจงูใจ
ในการซือ้เสือ้ผา้เพิ่มมากขึน้ ส่วนปัจจยัแรงจูงใจดา้นอารมณ ์ผูบ้รโิภคจะใชอ้ารมณใ์นการเลือกซือ้
เสือ้ผา้ เมื่อผูบ้ริโภคเกิด ความรูส้ึก สนุก เพลิดเพลินจากการเลือกเสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พิ่มขึน้ 
ดงันัน้ บริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) ควรจะมีการท ากิจกรรมทางการขายกระตุน้อารมณข์องผู้
ซือ้ ดว้ยการส่งสินคา้ใหน้ักรีวิวสินคา้ (Influencer) ทดลองใชแ้ลว้ท าการอธิบายถึงคุณภาพของ
สินคา้ความรูส้ึกในการสวมใส่หรือคณุสมบติัต่างๆของเสือ้ผา้เพื่อป็นการสรา้งอารมณข์องผูซ้ือ้ให้
เกิดขึน้ เป็นตน้  

4. พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยกลุ่ม
ตวัอย่างมีการใหค้วามเห็นดว้ยดา้นขอ้มลูเก่ียวกบัประเภทที่เลือกซือ้ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยม
เลือกซือ้สินค้าประเภทกางเกงยีนส์มากที่สุด รอ้ยละ  64.25 รองลงมา เสือ้ยืด รอ้ยละ 23.25 
ผูบ้ริหารของบริษัท แม็คกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) ควรมุ่งความสนใจไปที่กลุ่มประเภทสินคา้กางเกง
ยีนสใ์หม้ากขึน้ ควรส ารวจว่าเฉดสีหรือรูปทรงของกางเกงยีนสส์ีใดเป็นที่นิยมลูกคา้ชื่นชอบมาก
ที่สุด เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนาออกแบบสินค้าและผลิตสินค้าให้ตรงต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากขึน้ และขอ้มูลเก่ียวกับเหตุผลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เหตผุลที่ซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ากที่สุด เพราะ การจดัโปรโมชั่น ณ ช่วงเวลานัน้ ๆ รอ้ย
ละ 51.00 และชื่นชอบพรีเซ็นเตอรส์ินคา้เพียง 1 คน ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรท าการมุ่งเนน้การท า
โปรโมชั่นส่งเสรมิการขายใหม้ีความหลากหลาย ดึงดดูใจใหม้ากขึน้กว่าเดิม และอาจไม่ตอ้งลงทุน
ดา้นพรีเซ็นเตอรใ์นการโปรโมทสินคา้มากเท่าไหร่นัก เนื่องจากผลจากการวิจัยของกลุ่มตัวอย่าง
มองว่าใหค้วามเห็นดว้ยดา้นนีน้อ้ยที่สดุ 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป 
1. การศกึษาครัง้นีเ้ก็บตวัอย่างโดยการสุม่ตวัอย่างจากลกูคา้ในรา้นแม็คยีนส ์แต่บางครัง้

การเก็บขอ้มูลในรา้นแม็คยีนส  ์ท าใหผู้ต้อบแบบสอบถามอาจเกิดความเกรงใจพนักงานขาย ซึ่ง
อาจท าใหไ้ดข้อ้มลูที่ผิดเพีย้นไปได ้ดงันัน้ควรหาสถานที่ใหผู้ต้อบแบบสอบถามมีความเป็นอิสระใน
การตอบมากกว่านี ้ 

2. ควรศึกษาถึงรายละเอียดในเรื่องของ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7’Ps เพิ่มเติม
เช่น ด้านทรัพยากรมนุษย์ ด้านกระบวนการ และด้านสิ่ งแวดล้อมทางกายภาพ เพื่อให้ทราบ
รายละเอียดที่ครอบคลมุจากลกูคา้มากขึน้ 

3. ควรที่จะมีการศึกษาถึง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสไ์ปยงัเขตพืน้ที่อ่ืน ๆในต่างจงัหวดั ไม่เฉพาะแค่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเขตประชากรที่
อาศยัในต่างจงัหวดั เป็นกลุม่ลกูคา้หลกัของแบรนดแ์ม็คยีนสโ์ดยตรงและมีนยัยะส าคญัทางตวัเลข
ยอดขายรายไดข้องบรษิัท 

4. เนื่องจากปัจจุบนัมีการเปลี่ยนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจอย่างรวดเรว็ท าใหส้่งผลกระทบ 
กบันโยบายรฐับาล และพฤติกรรมผูบ้รโิภคตลอดเวลา ผูศ้กึษาจึงควรท าการศกึษาถึงปัจจยัในสว่น 
อ่ืนๆดว้ย เช่น ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ หรือดา้นกฎหมาย เป็นตน้  
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แบบสอบถาม 
แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธก์ับพฤติกรรม 

การซือ้เสือ้ผ้าแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาในหลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยขอ้มลูที่ท่านตอบแบบสอบถามชดุนีจ้ะถูกเก็บเป็นความลบั 

และจะน ามาใชป้ระโยชนใ์นการศึกษาในเรื่องนีเ้ท่านัน้ ผูศ้กึษาขอขอบพระคณุอย่างสงู 
ที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี ้

 
แบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 4 ส่วนดังนี ้ 

สว่นที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 ขอ้มลูเก่ียวกบัความเห็นดว้ยกบัสว่นประสมทางการตลาด 
สว่นที่ 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนส ์ 
สว่นที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์
ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ ในช่อง      ที่ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที่สดุ 
(1) เพศ 
  ชาย      หญิง 
(2) อายุ 
  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 19 ปี     20-29 ปี 
  30-39 ปี     40-49 ปี 
  50 ปีขึน้ไป 
(3) อาชีพ  
  นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา    ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
  พนกังานบริษัทเอกชน    ธุรกิจสว่นตวั 
  พ่อบา้น/แม่บา้น     อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ................................. 
(4) รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท   15,001- 30,000 บาท    
  30,001- 45,000 บาท    45,001  บาทขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกี่ยวกับความเหน็ด้วยต่อส่วนประสมทางการตลาด  
ค าชีแ้จง กรุณาประเมินปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัการซือ้สินคา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ว่าท่านมีความเห็นกบัขอ้ความต่อไปนี ้มากนอ้ยเพียงใด  

โดยท าเครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ตรงกบัความเห็นของท่านมากที่สดุเพียงขอ้เดียว 
ระดบัความเห็นดว้ย 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากที่สดุ 
ระดบัความเห็นดว้ย 4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก  
ระดบัความเห็นดว้ย 3  หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  
ระดบัความเห็นดว้ย 2  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  
ระดบัความเห็นดว้ย 1  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ 
 

 

ระดบัความเห็นดว้ย 

 5 4 3 2 1 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

1. เสือ้ผา้ของแบรนดแ์ม็คยีนสม์กีารตดัเย็บที่ปราณีต 
พิถีพิถนั 

     

2. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีความหลากหลาย ทัง้เฉดสี 
รูปทรง ตรงตามความตอ้งการ 

     

3. เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีอายกุารใชง้านที่ยาวนาน
คงทน 

     

4. เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีรูปแบบที่ทนัสมยั      

ดา้นราคา (Price) 

1. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมคุม้ค่ากบัเงินที่จ่ายไป      

2. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีราคาถกูกว่าเมื่อเปรียบเทียบ
กบัแบรนดส์ินคา้กลุม่เดียวกนั 

   
 

 

3. สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีช่วงราคาที่หลากหลายให้
เลือกซือ้  

     
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ระดบัความเห็นดว้ย 

 5 4 3 2 1 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  

1. รา้นแม็คยีนสม์ีการตกแต่งสวยงาม       

2. ขนาดของรา้นแม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มีพืน้ที่
กวา้งขวางเหมาะสม   

     

3. รา้นแม็คยีนสม์ีจดุจ าหน่ายครอบคลมุ เดินทาง
สะดวกทั่วถึง 

     

4. การซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสบ์นเว็บไซตอ์อนไลนม์ี
ความน่าสนใจ 

     

ดา้นการสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
1. การท าโปรโมชั่นสว่นลดราคาเป็นเปอรเ์ซ็นต ์มีความ

น่าสนใจ 
     

2. การท าโปรโมชั่นซือ้ 1 แถม 1 มคีวามน่าสนใจ      

3. พนกังานขายแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นหา้งสรรพสินคา้มี
ความรูใ้นการแนะน าสินคา้ 

     

4. แบรนดแ์ม็คยีนสม์ีการใชบ้คุคลที่มีชื่อเสียงในการ
ประชาสมัพนัธ ์

     

 
ส่วนที ่3 ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซือ้เสือ้ผ้าแบรนดแ์ม็คยีนส ์
ค าชีแ้จง กรุณาประเมินปัจจยัดา้นแรงจงูใจที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แบรนด์
แม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ว่าท่านมีความเห็นกบัขอ้ความต่อไปนี ้มากนอ้ยเพียงใด  

โดยท าเครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ตรงกบัความเห็นของท่านมากที่สดุเพียงขอ้เดียว 
ระดบัความเห็นดว้ย 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากที่สดุ 
ระดบัความเห็นดว้ย 4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก  
ระดบัความเห็นดว้ย 3  หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  
ระดบัความเห็นดว้ย 2  หมายถึง เห็นระดบันอ้ย  
ระดบัความเห็นดว้ย 1  หมายถึง เห็นนอ้ยที่สดุ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ระดบัความเห็นดว้ย 

 5 4 3 2 1 
แรงจงูใจดา้นเหตผุล (Rational Motives) 

1. ท่านซือ้สินคา้เนื่องจากแบรนดแ์ม็คยีนสเ์ป็นแบรนดท์ี่
คนทั่วไปรูจ้กั 

     

2. ท่านซือ้สินคา้จากนวตักรรมที่น ามาใชผ้ลิตเสือ้ผา้ซึ่งมี
ผลในการสวมใส่ 

     

3. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะรูปแบบของ
เสือ้ผา้สามารถสวมใสไ่ดห้ลายโอกาส 

     

4. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พราะสินคา้มีอายกุาร
ใชง้านยาวสามารถสวมใสไ่ดน้าน 

     

แรงจงูใจดา้นอารมณ ์(Emotional Motives) 
1. ท่านซือ้สินคา้เนื่องจากดรูีวิวแนะน าสินคา้โดย 

Influencer  
     

2. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์พื่อตอ้งการบ่งบอกถึง
ความทนัสมยัเป็นผูน้  าแฟชั่น 

     

3. ท่านซือ้สินคา้แบรนดแ์ม็คยีนสเ์นื่องจากใสแ่ลว้รูส้กึ
มั่นใจในรูปรา่งมากขึน้ 

     

 
 
ส่วนที ่4 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแบรนดแ์ม็คยีนสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จงโปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างเพียงขอ้เดียวท่ีท่านตอ้งการเลือก  
1. ท่านมีความถ่ีในการใชซ้ือ้สินคา้ที่รา้นแม็คยีนส…์…………ครัง้ต่อปี  

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้…………..บาท  

3. ในการซือ้แต่ละครัง้ท่านมีปริมาณการซือ้สินคา้จ านวน………...ชิน้/ครัง้  

4. ในแต่ละครัง้ท่านเลือกซือ้สินคา้ที่รา้นแม็คยีนสท์่านเลือกซือ้สินคา้ประเภทใด 

กางเกงยีนส ์   เสือ้ยืด 
เสือ้เชิต้    เสือ้แจ็คเก็ต    
เสือ้ฮูด้ดี ้    สินคา้เครื่องประดบั เช่น หมวก,กระเป๋า  

ปัจจัยแรงจูงใจ 
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5. ท่านมกัจะซือ้เสือ้ผา้แบรนดแ์ม็คยีนสด์ว้ยเหตผุลใด  

ความคงทนของสินคา้  การจดัโปรโมชั่น ณ ช่วงเวลานัน้ ๆ 
ชื่นชอบในแบรนดส์ินคา้  ชื่นชอบพรีเซ็นเตอรส์ินคา้ 
ซือ้ใหเ้ป็นของขวญัฝากผูอ่ื้น   อ่ืน ๆ………… 

 
 

******************** จบแบบสอบถาม ******************** 
ขอบคณุส าหรบัความรว่มมือ 
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ภาคผนวก ข 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 
 รายชื่อ     ต าแหน่งและสถานทีก่ารท างาน 
 
1. ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. ณฐัยา ประดิษฐสวุรรณ อาจารยป์ระจ าหลกัสตูรปรชัญาดษุฎีบณัฑิต
       บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต ภาควิชาบรหิารธุรกิจ 
       คณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม  
       มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรว์ิโรฒ  
2. ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. ไพบลูย ์อาชารุง่โรจน ์    ประธานหลกัสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 
       บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต ภาควิชาบรหิารธุรกิจ 
       คณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม  

         มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรว์ิโรฒ  



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล อดลุย ์วงษส์มศรี 
วัน เดือน ปี เกิด 18 พฤศจิกายน 2534 
สถานทีเ่กิด จงัหวดั รอ้ยเอ็ด 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2557 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตรี คณะบรหิารธุรกิจ สาขาวิชา

การบญัชี มหาวิทยาลยันอรท์กรุงเทพ 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 82 บา้นขวา้งใหญ่ ม.2 ต.มะบา้ อ.ทุ่งเขาหลวง จ. รอ้ยเอ็ด 45170   
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