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งานวิจยัฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลงไดด้ว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาอยา่งสูงจาก ดร.
ราชา มหากนัธา อาจารย์ท่ีปรึกษางานวิจยั ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแก้ไข
ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่อยา่งดียิ่ง ผูว้ิจยัตระหนกัถึงความตั้งใจจริงและความทุ่มเทของ
อาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามรวมถึง
ผูต้อบแบบสอบถามบางท่าน ท่ีใหค้  าแนะน าเพิ่มเติม เพื่อแกไ้ขขอ้บกพร่องของแบบสอบถามดว้ย 

อน่ึง ผูว้ิจยัหวงัวา่ งานวิจยัฉบบัน้ีจะมีประโยชน์อยูไ่ม่นอ้ย จึงขอมอบส่วนดีทั้งหมดน้ี 
ให้แก่เหล่าคณาจารย ์ท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานวิจยัเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
และขอมอบความกตญัญูกตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และผูมี้พระคุณทุกท่าน ส าหรับขอ้บกพร่อง
ต่าง ๆท่ีอาจจะเกิดข้ึนนั้น ผูว้จิยัขอนอ้มรับผดิเพียงผูเ้ดียวและยินดีท่ีจะรับฟังค าแนะน าจากทุกท่านท่ี
ไดเ้ขา้มาศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันางานวจิยัต่อไป 
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ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์(Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่
ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์ และทศันคติท่ีมีต่อ

กิจกรรมการส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่เซลล์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอ็ม 
(H&M) เป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยเก็บขอ้มูลผูบ้ริโภคจ านวน 204 คนใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าไคสแควร์ 

ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30-35 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 10,001- 30,000 บาท มีทศันคติ
ต่อปัจจยัของกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีให้ความส าคญัระดบัมากได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่ว่าจะเป็น
ความทนัสมยัของเส้ือผา้ ช่ือเสียง คุณภาพ ดา้นส่วนลด ดา้นการน าเสนอเส้ือผา้ท่ีลดให้เห็นชดัเจน ดา้น
การบริการของพนกังานขายท่ีช่วยดูแลเป็นพิเศษ และดา้นการส่ือสารต่อผูบ้ริโภคส าหรับทศันคติการ
กลบัมาเยี่ยมชมร้าน ส่วนใหญ่ยินดีกลบัมาเยี่ยมชมร้าน โดยกลุ่มท่ีไม่ยินดีกลบัมา ให้เหตุผลวา่เส้ือผา้ท่ี
น ามาลดราคามีคุณภาพไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะประชากรท่ีมีระดบัการศึกษา รายได ้ท่ีแตกต่าง
กนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นคุณภาพ และส่วนลดท่ีแตกต่างกนัตามล าดบั ในขณะท่ีเพศ อายุ และ
รายได้ท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นในด้านการจดัแยกประเภทสินค้าให้เห็นชัดแตกต่างกัน อายุท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นในดา้นการรับข่าวสารแตกต่างกนั 

ในขณะท่ีลกัษณะประชากรศาสตร์ด้าน เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียง ความทนัสมยั และการบริการไม่แตกต่างกนั 
 

ค าส าคญั : การส่งเสริมการขาย/ทศันคติ/แฟชัน่ 
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ทีม่ำของเร่ือง ควำมส ำคญั และปัญหำ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการแต่งกายมากข้ึน มี
ปริมาณการซ้ือเส้ือผา้ท่ีเพิ่มข้ึนตามกระแสแฟชัน่(Fashion) และไม่ตอ้งการจบัจ่ายในราคาท่ีสูงมาก
กระแสฟาสต ์ แฟชัน่ (Fast Fashion) ในธุรกิจแฟชัน่เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจึงไดรั้บการตอบรับจาก
ผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็ว 

ประเทศไทยเป็นหน่ึงในตลาดท่ีมีศกัยภาพส าหรับธุรกิจแฟชัน่เส้ือผา้ ดว้ยมูลค่าตลาด
ในประเทศกวา่ 100,000 ลา้นบาท  อีกทั้งประเทศไทยเป็นหน่ึงในศูนยก์ลางการคา้ การท่องเท่ียวและ
เป็นแหล่งชอ้ปป้ิง (Shopping) ท่ีส าคญัของอาเซียน ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลใหก้ลุ่มธุรกิจ ฟาสต ์ แฟชัน่ 
(Fast Fashion) หลายๆ แบรนดส์นใจเขา้มาท าการตลาด และลงทุนขยายสาขาในไทยมากข้ึน (ท่ีมา : 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย,2556) 

ในช่วง พ.ศ. 2550 – 2556 มีการลงทุนจากต่างประเทศโดยการน าเขา้ธุรกิจในกลุ่ม
ฟาสต ์ แฟชัน่ชั้นน าระดบัโลก อาทิเช่น ซาร่า (ZARA), ยนิูโคล่ (UNIQLO) และ เอช แอนด ์ เอม็ 
(H&M) ท าใหธุ้รกิจเส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มมีการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง กลุ่มธุรกิจฟาสต ์แฟชัน่ (Fast 
Fashion)ดงักล่าว สามารถสร้างรายไดม้หาศาลใหก้บัเจา้ของ จากการจดัอนัดบั WORLD’S 
BILLIONAIRES 2015 ไดจ้ดัอนัดบัแบรนดท่ี์มีมูลค่าทรัพยสิ์นสูงสุด 3 อนัดบัไดแ้ก่อนัดบัแรก ซาร่า 
(ZARA) จากตน้ก าเนิด ประเทศสเปน มีมูลค่าทรัพยสิ์น 6.45 หม่ืนลา้นเหรียญ อนัดบัสองคือ เอช 
แอนด์ เอม็ (H&M) จากตน้ก าเนิด ประเทศสวเีดน มีมูลค่าทรัพยสิ์น 2.48 หม่ืนลา้นเหรียญ และ
อนัดบั 3 คือ ยนิูโคล่(UNIQLO) จากตน้ก าเนิดประเทศญ่ีปุ่น มีมูลค่าทรัพยสิ์น 2.02 หม่ืนลา้นเหรียญ 
(ท่ีมา : forbesthailand,2558) 

โดยงานวิจยัน้ีผูว้จิยัเลือกตราสินคา้ H&M น ามาศึกษาเพราะตราสินคา้ H&M เป็นตรา
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงโด่งดงัทัว่โลกเคยไดรั้บรางวลัตราสินคา้ยโุรปท่ีมีค่ามากท่ีสุดในปี 2551 และจาก
การจดัอนัดบัของตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศ H&M ติดอนัดบั 21 Best Global Brand 
ประจ าปีพ.ศ. 2557โดยบลูมเบิร์กบิสสิเนสวคีและตอนน้ีตราสินคา้ H&M ไดถู้กน าเขา้มาจ าหน่ายใน
ประเทศไทยและพบวา่ในวนัเปิดตวัสาขาของ H&M สามารถดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคชาวไทย
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เป็นอยา่งมากมีคนมาต่อคิวเขา้แถวหนา้ร้านเพื่อซ้ือสินคา้และในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมาตั้งแต่ พ.ศ. 2556 -
2558 เอช แอนด ์ เอม็ (H&M) มีการขยายสาขาเป็นจ านวนทั้งส้ิน 14 สาขา แบ่งเป็นในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จ านวน 10 สาขา และ ในต่างจงัหวดั จ  านวน 4 สาขา ซ่ึงในแต่ละ
สาขามีพื้นท่ีขนาดท่ีใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 2,000 – 3,000 ตารางเมตร ปริมาณสินคา้ท่ีมาก การ
สับเปล่ียนคอลเลคชัน่ท่ีสั้น การบริหารสินคา้ตอ้งมีประสิทธิภาพ และกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็น
ส่ิงหน่ึงท่ีสามารถเพิ่มปริมาณคนเขา้ร้าน เพิ่มยอดขาย เพิ่มปริมาณการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังได้
หรือไม่ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูว้ิจยัสนใจน ามาศึกษา ประโยชน์จากงานวจิยัคร้ังน้ีจะช่วยท าใหผู้ป้ระกอบการ
ตราสินคา้ต่างๆมีแนวทางในการวางแผนกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ท่ีตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในประเทศไทยต่อไป 
(ท่ีมา : Interbrand,2557) 
 
 

ค ำถำมงำนวจิยั 
1. ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิด 

ซีซัน่เซลล ์(Mid-Season Sale)ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลอยา่งไร 

2. ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์(Mid-Season  
Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลอยา่งไร 

 
 

วตัถุประสงค์งำนวจิัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริม 

การขายมิดซีซัน่เซลล ์ (Mid-Season Sale)ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์ เอม็ (H&M) ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์(Mid- 
Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
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สมมติฐำน 
สมมติฐานท่ี 1ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ  

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) แตกต่างกนั 

 
 
ขอบเขตงำนวจิัย 
 ประเด็นที่ศึกษำ 

 ผูว้จิยัด าเนินการศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่เซลล ์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตราเอช
แอนด์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างๆ กนัเท่านั้น 
 
 กลุ่มเป้ำหมำย 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์ เอม็ (H&M)ในสาขาเอช แอนด์ 
เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 204คน 
 

พืน้ที่ 
ผูว้จิยัด าเนินการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์ เอ็ม 

(H&M)ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลจ านวน 10 แห่ง คือ สยามพารากอน, เซ็นทรัลเวลิด,์ 
เทอร์มินอล 21, ดิเอม็ควอเทียร์, เซ็นทรัลบางนา, เมกะ บางนา, แฟชัน่ ไอซ์แลนด,์ ฟิวเจอร์พาร์ค 
รังสิต, เซ็นทรัลเวสตเ์กสต ์และเดอะมอลลบ์างกะปิ 

 
 ระยะเวลำ 

 ผูว้จิยัด าเนินการศึกษาระหวา่งเดือนกนัยายน2558 ถึง ธนัวาคม2558 

 
 
ประโยชน์ 

1. เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ ในการพฒันา และ 
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ปรับปรุง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจดัการดา้นสินคา้ และการบริการ ท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

2. เพื่อเป็นแนวทางของผูป้ระกอบการในการวางแผนกิจกรรมการส่งเสริมการขายใน 
ธุรกิจสินคา้แฟชัน่ สามารถน าผลการศึกษาของการวิจยัไปใชใ้นการวางแผนการส่งเสริมการขายให้
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 
 
นิยำมศัพท์ 

ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึก และความคิดเห็น ท่ีบุคคลมีต่อส่ิงของ บุคคล สถานการณ์  
สถาบนั และขอ้เสนอใดๆ ในทางท่ีจะยอมรับ หรือปฎิเสธ ซ่ึงมีผลท าใหบุ้คคลพร้อมท่ีจะแสดง
ปฎิกริยา ตอบสนองดว้ยพฤติกรรมอยา่งเดียวกนั 

ฟาสต ์แฟชัน่ (Fast Fashion) หมายถึง เส้ือผา้ท่ีถูกผลิต และจดัจ าหน่ายภายใน 
ระยะเวลาอนัรวดเร็ว โดยมีราคาท่ีสมเหตุสมผล และรูปแบบท่ีทนัสมยั 

ตราสินคา้ หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถจ าแนกระหวา่ง ช่ือ สัญลกัษณ์ เคร่ืองหมาย การ 
ออกแบบ ท่ีบอกถึงความไวใ้จ ความเก่ียวพนั ความโดดเด่น ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตวัสินคา้ บริการ 
และองคก์ร ซ่ึงจะเป็นตวัสร้างใหเ้กิดความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้  

กิจกรรมส่งเสริมการขายหมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการ 
ตดัสินใจซ้ือโดยพลนั โดยผูส่้งเสริมการขายพยายามสร้างเง่ือนไขใหผู้ซ้ื้อรีบตดัสินใจซ้ือในช่วงเวลา
ท่ีกิจการก าลงัส่งเสริมการขาย เพราะหากไม่ซ้ือในช่วงดงักล่าว ลูกคา้จะไม่สามารถซ้ือไดด้ว้ย 
เง่ือนไขพิเศษท่ีผูป้ระกอบการก าหนดข้ึนในช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขาย อยา่งไรก็ตามการส่งเสริม
การขายสามารถท าไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือพอ่คา้คนกลางก็ได ้ เพียงแต่วธีิการส่งเสริมการ
ขายใหแ้ก่ลูกคา้ทั้งสองกลุ่มอาจจะใชว้ธีิการท่ีแตกต่างกนัไป 

มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) หมายถึง กิจกรรมการลดราคาในช่วงกลางฤดูกาล 
ผูบ้ริโภค หมายถึง คนท่ีมาเยิ่ยมชม และมีอ านาจในการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ 

แฟชัน่ในสาขาเอช แอนด ์เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรต่างๆ ไดแ้ก่ กลยทุยท์างการตลาด 

ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นส่วนลด ดา้นการน าเสนอ ดา้นการส่ือสาร และดา้นการบริการของพนกังานขาย 
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บทที ่ 2 
เอกสำรและงำนวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

การวจิยัเร่ือง“การศึกษากิจกรรมการส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์ (Mid-Season Sale) 
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ของตราสินคา้ เอช แอนด ์ เอม็ (H&M) ของ
ผูบ้ริโภคในสาขาเอช แอนด์ เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล”ผูว้จิยัไดศึ้กษา
คน้ควา้ขอ้มูลโดยอาศยัแนวคิดทฤษฎี ผลงานวจิยัและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งน าเสนอตามหวัขอ้ดงัน้ี 

1. ความหมายและค าส าคญั 
1.1 ทศันคติ 
1.2 การส่งเสริมการขาย 
1.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.4 แฟชัน่ 

2. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1 แนวความคิดเก่ียวกบัสินคา้แฟชัน่ของตราสินคา้ เอช แอนด ์เอม็ 

(H&M) 
2.2 แนวความคิดเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-

Season Sale) 
2.3 ทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4 ทฤษฎีวงจรแฟชัน่ 
2.5 ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ 
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1. ควำมหมำยและค ำส ำคญั 
1.1 ทศันคติ (Attitude) 
ทศันคติเป็นแนวความคิดท่ีมีความส าคญัมากแนวหน่ึงโดยทางจิตวิทยาสังคมและการ

ส่ือสารมีการใชค้  าน้ีกนัอยา่งแพร่หลาย ส าหรับการนิยามค าวา่ทศันคตินั้นไดมี้นกัวิชาการหลายท่าน
ใหค้วามหมายไวด้งัน้ี 

เดโช สวนานนท์ (2512 : 28) กล่าวถึง ทศันคติ ว่าเป็นบุคลิกภาพท่ีสร้างข้ึนได ้
เปล่ียนแปลงไดแ้ละเป็น แรงจูงใจ ท่ีก าหนด พฤติกรรม ของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ 

ศกัด์ิ สุนทรเสณี (2531 : 2) กล่าวถึง ทศันคติ ท่ีเช่ือมโยงไปถึง พฤติกรรมของบุคคล 
วา่ ทศันคติ หมายถึง 1. ความสลบัซับซ้อนของความรู้สึก หรือการมีอคติของบุคคล ในการท่ีจะ 
สร้างความพร้อม ท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง ตามประสบการณ์ของบุคคลนั้น ท่ีไดรั้บมา 2. ความโนม้
เอียง ท่ีจะมีปฏิกิริยาต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางท่ีดีหรือ ต่อตา้น ส่ิงแวดลอ้ม ท่ีจะมาถึงทางหน่ึงทางใด 
3. ในดา้น พฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตวั หรือความพร้อมท่ีจะตอบสนอง 

โรเจอร์ (Roger , 1978 : 208 – 209 อา้งถึงใน สุรพงษ ์โสธนะเสถียร , 2533 : 122) ได้
กล่าวถึงทศันคติวา่ เป็นดชันีช้ีวา่บุคคลนั้น คิดและรู้สึกอยา่งไร กบัคนรอบขา้งวตัถุ หรือ ส่ิงแวดลอ้ม
ตลอดจนสถานการณ์ต่างๆโดยทศันคตินั้นมีรากฐานมาจากความเช่ือท่ีอาจส่งผลถึงพฤติกรรมใน
อนาคตไดท้ศันคติจึงเป็นเพียงความพร้อมท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้า และเป็นมิติของการประเมินเพื่อ
แสดงว่าชอบหรือไม่ชอบต่อประเด็นหน่ึงๆ ซ่ึงถือเป็นการส่ือสารภายในบุคคล (Interpersonal 
Communication) ท่ีเป็นผลกระทบมาจากการรับสาร อนัจะมีผลต่อพฤติกรรมต่อไป 

โรเสนเบิร์ก และฮอฟแลนด์ (Rosenberg and Hovland , 1960 : 1) ไดใ้ห้ความหมาย
ของ ทศันคติ ไวว้า่ ทศันคติ โดยปกติสามารถ นิยาม วา่ เป็นการจูงใจต่อแนวโนม้ใน การตอบสนอง
อยา่งเฉพาะเจาะจงกบัส่ิงท่ีเกิดข้ึน 

เคลเลอร์ (Howard H. Kendler , 1963 : 572) กล่าววา่ ทศันคติ หมายถึง สภาวะความ
พร้อม ของบุคคล ท่ีจะ แสดงพฤติกรรม ออกมา ในทางสนับสนุน หรือ ต่อต้านบุคคล สถาบนั 
สถานการณ์ หรือ แนวความคิด 

คาร์เตอร์ วี. กูด (Carter V. Good , 1959 : 48) ให้ค  าจ  ากดัไวว้า่ ทศันคติ คือ ความ
พร้อม ท่ีจะ แสดงออก ในลกัษณะใด ลกัษณะหน่ึง ท่ีเป็น การสนบัสนุน หรือ ต่อตา้นสถานการณ์ 
บางอยา่ง บุคคล หรือส่ิงใด ๆ 

นิวคอมบ ์(Newcomb , 1854 : 128) ให้ค  าจ  ากดัความไวว้า่ ทศันคติ ซ่ึงมีอยูใ่นเฉพาะ
คนนั้น ข้ึนกบั ส่ิงแวดลอ้ม อาจ แสดงออก ในพฤติกรรม ซ่ึงเป็นไปไดใ้น 2 ลกัษณะ คือ ลกัษณะ
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ชอบหรือพึงพอใจ ซ่ึงท าให้ผูอ่ื้นเกิด ความรักใคร่ อยากใกล้ชิดส่ิงนั้น ๆ หรืออีก ลักษณะหน่ึง 
แสดงออก ในรูปความไม่พอใจ เกลียดชงั ไม่อยากใกลส่ิ้งนั้น 

นอร์แมน แอล มุน (Norman L. Munn , 1971 : 71) กล่าววา่ ทศันคติ คือความรู้สึก และ 
ความคิดเห็นท่ีบุคคลมีต่อส่ิงของบุคคลสถานการณ์ สถาบนั และขอ้เสนอใดๆ ในทางท่ีจะยอมรับ 
หรือปฏิเสธซ่ึงมีผลท าให้บุคคลพร้อมท่ีจะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้วยพฤติกรรม อย่างเดียวกนั
ตลอด 

โดยสรุป ทศันคติ ในท่ีน้ีจึงเป็นเร่ืองของจิตใจ ท่าที ความรู้สึกนึกคิด และความโน้ม
เอียงของบุคคลท่ีมีต่อขอ้มูลข่าวสาร และการเปิดรับรายการ กรองสถานการณ์ท่ีไดรั้บมาซ่ึงเป็นไป
ได้ทั้งเชิงบวกและเชิงลบ โดยทศันคติมีผลต่ออารมณ์และความรู้สึกนั้นๆ โดยแสดงออกมาทาง
พฤติกรรม 

 
1.2 กำรส่งเสริมกำรขำย 
สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association); อา้งอิง

จาก กนกกาญจน์ จริยธรรมวติั. 2553: 18) ไดใ้หค้วามหมายของการส่งเสริมการขายไวว้า่ การ
ส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) 
การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพนัธ์ (Publicity) ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Consumer Buying) และประสิทธิผลของผูข้าย (Dealer Effectiveness) 

คอทเลอร์ (กนกกาญจน์ จริยธรรมวติั. 2553: 18; อา้งอิงจาก Albert Frey. N.d.: 3) ได้
กล่าววา่ การส่งเสริมการขายเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง การน าไปใช ้ และการเผยแพร่วสัดุและ
เทคนิคต่างๆ โดยใชเ้สริมการโฆษณา และเสริมการขาย การส่งเสริมการขายอาจใชก้ารส่งไปรษณีย ์
แคตตาล็อก (Catalog) หรือส่ิงพิมพจ์ากบริษทัผูผ้ลิต การจดัแสดงสินคา้ การแข่งขนัการขาย และ
เคร่ืองมือช่วยขายอ่ืนๆ โดยมีจุดมุ่งหมาย คือ เพิ่มความพยายามในการขายของพนกังานขาย 
(Salesman) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) และผูข้าย (Dealers) ใหข้ายผลิตภณัฑต์ราใดตราหน่ึง และ
เพื่อท าใหลู้กคา้ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑต์รานั้น ท าใหก้ารขายโดยใชพ้นกังานขายและการโฆษณา
เป็นไปไดด้ว้ยดี เพราะการส่งเสริมการขายเป็นการใหส่ิ้งจูงใจพิเศษ (Extra Stimulus) 

กล่าวโดยสรุป การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดหรือเคร่ืองมือการ
ส่งเสริมการขายท่ีออกแบบข้ึน เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องตราใดตราหน่ึงมากข้ึน 
ตลอดจนเพิ่มความพยายามในการขายของพนกังานขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย และผูข้ายผลิตภณัฑข์องตรา
นั้นๆ ซ่ึงโดยทัว่ไปจะจดัข้ึนเป็นคร้ังคราวและไม่ซ ้ ากนั 
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1.3 พฤติกรรมผู้บริโภค 
ค าวา่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภค”มีความหมายกวา้งมากและผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี  
 จิรชาติ นวลยง (2552)ได้ให้ความหมายค าว่า  พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง 

กระบวนการและพฤติกรรมในการตดัสินใจ การซ้ือ การใช้และการประเมินผลการใช้สินคา้หรือ
บริการของบุคคลซ่ึงจะมีความส าคญัในการซ้ือสินคา้และบริการทั้งปัจจุบนัและอนาคต 

สิปปวิชญ์ วงศ์สุวฒัน์ (2555) ได้ให้ความหมายค าว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง 
กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากกิจกรรมทางการตลาดและปัจจยัภายในของผูบ้ริโภค
โดยแสดงออกในรูปของการตอบสนองการบริโภคสินคา้ท่ีก าหนด 

พิตะวนั รัตนพงศ์ (2556) ได้ให้ความหมายค าว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการซ้ือ การใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใช้
สอย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ 

ลูดอน แอล เดวิด และ เดลลา เจ บิทตา้อลัเบิร์ต (Loudon L. David and Della J. Bitta 
Albert, 1993) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทาง
กายภาพท่ีบุคคลกระท าเม่ือเขาท าการประเมิน (Evaluating) ครอบครอง (Acquire) การใช ้(Using) 
หรือบริโภค (Consumer) สินคา้และบริการ (Goods and Service)  

ชิฟแมน จี. ลีออน และคานุคลาห์เลซซี (Schiffman G. Leon and KanukLazr.Leslie, 
1997) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการค้นหา 
(Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใชก้ารประเมินและการด าเนินงาน (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้
และบริการโดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

โดยสรุปแลว้ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือกระบวนการท่ีผูบ้ริโภค
แสดงออกในการคน้หา การตดัสินใจ การซ้ือ และการประเมินในสินคา้และบริการ อนัเกิดจากปัจจยั
ภายในหรือส่ิงกระตุน้จากกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 1.4 แฟช่ัน    

 ราชบณัฑิตยสถาน(2525)ไดใ้หค้วามหมาย ค าวา่ แฟชัน่นิยามวา่ "สมยันิยม, แบบหรือ
วธีิการท่ีนิยมกนัทัว่ไปในชัว่ระยะเวลาหน่ึง." เป็นการยอมรับจนเกิดเป็นค่านิยม มีกระบวนการเกิด
ภาษาใหม่ ซ่ึงเป็นช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น 

 ทศันีย ์บุนนาค (2553) ไดก้ล่าวความหมายของ แฟชัน่ หมายถึง แฟชัน่เปรียบเสมือน
ภาษาไร้เสียงท่ีแทรกเขา้มาเปล่ียนไวยากรณ์ทางสังคมในช่วงระยะเวลาหน่ึงๆ ดงัลมท่ีพดัผา่นน่ีเองท่ี
ท าใหบ้างคนมองเร่ืองท่ีเก่ียวกบัสังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ การตลาดไปในแง่มุมท่ีไร้ความจ าเป็น 
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ไร้สาระ ไร้สติ ก็เพราะคุณลกัษณะท่ีเบา เปล่ียนง่าย ไม่คงทนตา้นกบัเวลา เม่ือเทียบกบัค่าใชจ่้ายท่ี
ตอ้งลงทุนซ้ือในราคาสูงใหห้มุนพดัพาไปโดยแฟชัน่ เพียงเพื่อซ่อนห่อหุม้ดว้ยเปลือกสังคม เพราะ
แฟชัน่เปรียบไดก้บัสลากบอกยีห่อ้ และรสนิยม ไม่วา่จะเป็นรถยนต ์เคร่ืองเรือน เส้ือผา้ การเลือกวถีิ
หรือถนนในการด าเนินชีวติ 

 กล่าวโดยสรุป แฟชัน่ หมายถึง กระแสนิยมท่ีเปล่ียนตามยคุสมยั เป็นความนิยมท่ีมี
ความเช่ือมโยงกบับริบทของสังคม วถีิชีวติ การฟังเพลง การชมภาพยนตร์ การใชเ้ส้ือผา้ รสนิยมทาง
ศิลปะ และอ่ืนๆ อีกมากมายท่ีเป็นความนิยมชมชอบในสังคมนั้นๆ แฟชัน่จึงเป็นกระแสความนิยม
ด ารงอยูไ่ดใ้นระยะเวลาหน่ึง เม่ือเวลาผา่นไปกระแสนิยมใหม่ก็จะเขา้มาแทนท่ี 

 
 

2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 (Issue247.com, 2557: ออนไลน์)ไดใ้หแ้นวคิวเก่ียวกบัสินคา้แฟชัน่เอช แอนด ์เอม็ 
(H&M) ไวด้งัน้ี 
 

2.1 แนวคิดเกีย่วกบัสินค้ำแฟช่ันของตรำสินค้ำ เอช แอนด์ เอม็ (H&M) 
สินคา้แฟชัน่ของ เอช แอนด ์ เอม็ (H&M)ตราสินคา้ช่ือดงัสัญชาติสวเีดนมีจุดเร่ิมตน้

ตั้งแต่ปีค.ศ. 1947 หรือเม่ือประมาณ60 ปีก่อน 
ประวติัของ H&M เร่ิมตน้ในปีค.ศ.1946 เม่ือเออร์ลิง เพิร์สสัน ผูก่้อตั้งบริษทัไดเ้ดินทาง

ไปยงัสหรัฐและกลบัมาพร้อมกบัแนวคิดการออกแบบเส้ือผา้ใหดู้ดีล ้าสมยัแต่ราคาสบายกระเป๋า ใน
ปีค.ศ.1947 เขาก็เปิดร้านแรกของตวัเองข้ึนท่ีเมือง Västeråsประเทศสวเีดน H&M ยอ่มาจาก 
Hennes&Mauritz AB โดย Hennesเป็นภาษาสวดิีชมีความหมายวา่ “ส าหรับเธอ” และต่อมาในปีค.ศ. 
1968 มอริตซ์ วิดฟอสส์ เจา้ของร้านขายอุปกรณ์ตกปลาและล่าสัตวก์็ตดัสินใจท าธุรกิจร่วมกบัเออร์
ลิง เพิร์สสันและไดเ้ปล่ียนช่ือมาเป็น Hennes&Mauritzหรือ H&M จนกระทัง่ถึงทุกปัจจุบนั 

เส้ือผา้ของ H&M มีหลากหลายรูปแบบ ตั้งแต่แนวล าลองไปจนถึงหรูหรา พร้อมกบั
แนวคิด “แฟชัน่กบัคุณภาพสวนทางกบัราคา” ผลิตภณัฑข์อง เอช แอนด ์เอม็ (H&M)แบ่งเป็นเส้ือผา้
ผูห้ญิง เส้ือผา้ผูช้าย เส้ือผา้เด็ก เคร่ืองส าอาง และเคร่ืองประดบัต่างๆ นบัวา่เป็นตราสินคา้ท่ีผกูมิตร
กบัผูค้นทัว่โลก ทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบั ไดอ้ยา่งดี 

เอช แอนด ์เอม็ (H&M)เป็นตราสินคา้ท่ีใหญ่ระดบัโลกแต่ไม่มีโรงงานผลิตเป็นของ
ตวัเอง ซ่ึงเส้ือผา้ของ เอช แอนด ์เอม็ (H&M)จะไดรั้บการออกแบบโดยดีไซเนอร์ของบริษทั จากนั้น
ก็จะส่งแบบไปเขา้สู่กระบวนการผลิตและน ากลบัมาจ าหน่ายในนามของ เอช แอนด ์เอ็ม 
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(H&M)โดยผูผ้ลิตส่วนใหญ่คือกลุ่มประเทศในเอเชีย ปัจจุบนั H&M ขยายธุรกิจครอบคลุมทั้งใน
ทวปียโุรป อเมริกา และเอเชียรวมประมาณ3,000 สาขา ขณะท่ีแหล่งรายไดห้ลกัของ เอช แอนด ์เอม็ 
(H&M)คือ สวเีดน องักฤษและเยอรมนี 

เอช แอนด ์เอม็ (H&M)ยดึหลกั 5 ประการเพื่อความส าเร็จคือ 
1. แนวคิดและการออกแบบโดยการน าแรงบนัดาลใจมาเนรมิตเป็นผลงานให้ 

เหมาะสมกบัยคุสมยั 
2. การก าหนดขอบเขตไม่วา่จะเป็นประเภทสินคา้ จ  านวน และท่ีตั้งของร้านเพื่อการ 

กระจายสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
3. การผลิตถึงแมว้า่จะไม่มีโรงงานเป็นของตวัเอง แต่ก็พิถีพิถนัใส่ใจทั้งในเร่ือง 

คุณภาพและราคา รวมถึงส่งเจา้หนา้ท่ีไปตรวจสอบโรงงานผูผ้ลิตอยา่งสม ่าเสมอ 
4. การขนส่งและจ าหน่ายสินคา้ เน่ืองดว้ยความแตกต่างกนัในแต่ละประเทศ จึงตอ้ง 

ออกแบบและหาวธีิขนส่งสินคา้ใหเ้หมาะกบัประเทศนั้นๆ 
5. พยายามขยายฐานลูกคา้โดยเปิดช่องทางออนไลน์เพื่ออ านวยความสะดวกในการ 

สั่งซ้ือรวมถึงเปล่ียนหนา้ร้านใหบ้่อยข้ึนเพื่อกระตุน้บรรยากาศใหมี้ชีวติชีวาไม่ซ ้ าซากจ าเจ 
 

2.2 แนวคิดเกีย่วกบักจิกรรมกำรส่งเสริมกำรขำย มิด ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-Season Sale) 
กิจกรรมการส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season sale) เป็นกิจกรรมส่งเสริม

การขาย โดยแนวคิดน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ส่งเสริมยอดขาย และการบริหารสินคา้ใหมี้ความสมดุล
โดยกิจกรรมน้ีใชว้ธีิการลดราคาสินคา้ของสินคา้กลางฤดูกาล ซ่ึงในแต่ละปีจะจดักิจกรรมน้ีเป็น
จ านวน 2 คร้ัง คือ สินคา้กลางฤดูกาลของฤดูใบไมผ้ลิ (Spring Summer) ในช่วงประมาณเดือน
มีนาคมและสินคา้กลางฤดูหนาว (Autumn Winter) ในช่วงประมาณเดือนตุลาคม 

ส่วนประกอบโดยหลกัในการจดักิจกรรมการส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์มีดว้ยกนั 
4 ส่วนคือ 

1. ส่วนสินคา้ (Merchandising) 
1.1 ก าหนดเป้าหมายในจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในแต่ละคร้ัง 
1.2 ความสมเหตุสมผลต่อการลดราคาสินคา้ 
1.3 การประเมิน วเิคราะห์สินคา้ในการท ากิจกรรม 

2. ส่วนการจดัแสดงสินคา้ (Visual Merchandising) 
2.1 ความพร้อม ในส่วนของวสัดุการแสดงสินคา้ (Sales Material) 
2.2 การปฏิบติัตามคู่มือจากบริษทัหลกั (Global Guideline) 
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3. ส่วนประชาสัมพนัธ์ และการตลาด (Public Relation and Marketing) 
3.1 การวางแผนการตลาด เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย 
3.2 ประชาสัมธ์ ใหส้อดคลอ้งกบัแผนการตลาดท่ีตั้งไว ้

4. ส่วนการจดัการภายในสาขา (Operation) 
4.1 การวางแผนวธีิการท างานล่วงหนา้ ทั้งทางดา้น พนกังาน และ วธีิการ 

ท างาน 

 
2.3 ทฤษฎีเกีย่วกบักำรตัดสินใจซ้ือ(AIDA) 
เซนตเ์อลโม เลวิส (St.Elmo Lewis, 1898) อา้งโดย ณภคัอร ปุณยภาภสัสร (2541) ได้

ใหแ้นวคิดเก่ียวกบัเหตุการณ์ส าคญั 4 เหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนตามล าดบั เม่ือผูบ้ริโภคไดเ้ห็นโฆษณา 
1. Attention สร้างความสนใจ เป็นจุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือ โดยสินคา้จะท าการ

สร้างใหผู้บ้ริโภคสนใจในตวัสินคา้ใหไ้ดก่้อน แลว้เม่ือผูบ้ริโภคเห็นก็จะจดจ าได ้
2. Interest เกิดความสนใจ เป็นกระบวนการต่อมาเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลของสินคา้ 

หรือบริการแลว้เกิดความตอ้งการจนใหค้วามสนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
3. Desire ความปรารถนา หรือ ความตอ้งการ หลงัจากท่ีคน้หาขอ้มูลแลว้ เม่ือเจอสินคา้

ท่ีตรงกับความต้องการในอุดมคติก็จะเกิดความต้องการสินค้ามาใช้ เน่ืองจากสินค้าสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการได ้

4. Action การกระท า เม่ือเกิดความตอ้งการแลว้ กระบวนการจะเสร็จสมบูรณ์ก็ 
ต่อเม่ือ ลูกคา้กระท าการตดัสินใจบางอยา่ง หรือซ้ือสินคา้ก็จะจบกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 
2.4 ทฤษฎวีงจรแฟช่ัน  
กาญจนา แกว้เทพ (2541 ) กล่าววา่ แฟชัน่เป็นค าอธิบายกรรมวธีิทั้งหมดของการสร้าง

เน้ือผา้ (Garment) วธีิการผลิต การตดัเยบ็ วธีิการสวมใส่ ตลอดจนกระทัง่ถึงความหมายท่ีเส้ือผา้แต่
ละชุดไดก้ลัน่ (Generate) ความหมายต่างๆออกมา เช่นชุดล าลองใหค้วามหมายถึงความ
สะดวกสบาย เป็นกนัเอง ชุดนอนใหค้วามหมายถึงความเป็นส่วนตวัอยา่งมาก เป็นตน้ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541) กล่าววา่ในการท่ีจะศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สินคา้ชนิดหน่ึง จะเห็นไดว้า่ความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคแต่ละช่วงเวลามีความแตกต่างกนั 
บางขณะเป็นช่วงท่ีสินคา้ออกใหม่ก าลงัเป็นท่ีนิยม ความตอ้งการในสินคา้นั้นก็มาก แต่เม่ือพน้
ระยะเวลานั้นไปแลว้ หรือหลงัจากท่ีสินคา้นั้นตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นจ านวนมาก
แลว้ ความตอ้งการในตวัสินคา้นั้นก็จะลดลง ดงันั้นจะสามารถสรุปไดว้า่สินคา้ทุกตวัมีเร่ืองของ
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แฟชัน่เขา้มาเก่ียวขอ้ง โดยเฉพาะอยา่งยิง่สินคา้ในตลาดอุปโภคบริโภคท่ีขายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค
คนสุดทา้ย ซ่ึงซ้ือสินคา้ต่างๆดว้ยเหตุจูงใจทางอารมณ์มากกวา่เหตุผล บทบาทของแฟชัน่จะเขา้มามี
ส่วนเก่ียวขอ้งอยา่งมาก ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 3 ตวัคือ 

1. สไตล ์ (Style) หมายถึงลกัษณะหรือรูปแบบท่ีมีลกัษณะของมนัเอง เช่น สไตล์
ของเส้ือผา้ 

2. แฟชัน่ (Fashion) หมายถึงสไตลท่ี์เป็นท่ียอมรับและก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั 
เช่น สไตลก์ารแต่งกายของวยัรุ่น และถา้หากเม่ือไรผูบ้ริโภคเลิกนิยม เลิกสนใจ ยอมรับรูปแบบนั้น 
สินคา้นั้นก็จะไม่เป็นสินคา้แฟชัน่อีกต่อไป แต่ยงัคงเป็นสไตลอ์ยู ่ ตวัอยา่งเช่น สไตลข์องกระโปรง
ทรงแคบ ในขณะท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคอยา่งมากจนกลายเป็นแฟชัน่ แต่เม่ือผูบ้ริโภคเลิก
ยอมรับหรือเลิกนิยม ก็จะไม่เป็นแฟชัน่ แต่ยงัคงสไตลคื์อรูปแบบไว ้ 

3. เฟด (Fad) ลกัษณะคลา้ยกบัแฟชัน่ แต่ไม่ไดเ้ป็นท่ีนิยมหรือยอมรับของกลุ่ม 
ผูบ้ริโภคทัว่ไป หากเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มเท่านั้น และการนิยมหรือ

ยอมรับจะเกิดข้ึนในระยะสั้น เฟดเป็นการคลัง่ไคลก้ารชอบอยา่งมาก มกัจะเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคใน
กลุ่มวยัรุ่น เช่น การยอ้มผมหลายๆ สี 

ขั้นตอนของวงจรแฟชัน่ 
เจและเอลเลน (Jay & Ellen, 1997) ไดแ้บ่งขั้นตอนของวงจรแฟชัน่เป็น 4 ขั้นตอนดงัน้ี 
1. Introduction Stage ในช่วงระยะเวลาน้ีการออกแบบสไตลใ์หม่ของดีไซเนอร์จะถูก

เปิดเผยใหก้บัผูบ้ริโภคทัว่ไปไดเ้ห็นเช่นการลงโฆษณาในนิตยสารแฟชัน่ต่างๆซ่ึงเป็นการกระตุน้
ความสนใจของผูอ่้านในขั้นน้ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของวงจรแฟชัน่ซ่ึงโดยส่วนมากแลว้ราคาของสินคา้จะมี
ราคาท่ีสูงและจะมีความเส่ียงสูงมากสาหรับผูผ้ลิตสินคา้แฟชัน่หากสินคา้สไตลน์ั้นๆเป็นท่ียอมรับ
ของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็จะท าใหเ้กิดการดดัแปลงและการเลียนแบบของสไตลสิ์นคา้ 

2. Growth Stage รูปแบบหรือสไตลข์องสินคา้จะเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ
สินคา้สูงมีสินคา้เลียนแบบออกสู่ตลาดมากข้ึนจะมีการดดัแปลงเน้ือผา้ในการตดัเยบ็มีขนาดเพิ่มมาก
ข้ึนในสไตลแ์ฟชัน่นั้นๆราคาสินคา้ในช่วงน้ีจะมีราคาท่ีหลากหลายเน่ืองจากมีการดดัแปลงและ
เลียนแบบมากข้ึน 

3. Maturity Stage ในขั้นน้ีเป็นช่วงท่ียอดขายสินคา้แฟชัน่จะสูงสุดระยะเวลาของ
รูปแบบแฟชัน่เส้ือผา้ในช่วงระยะหน่ึงจะมีความยาวมากนอ้ยแค่ไหนข้ึนอยูก่บัวา่ผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการจะซ้ือแบบใหม่ๆจากแนวสไตลแ์ฟชัน่นั้นๆหรือไม่ในช่วงน้ีสไตลแ์ฟชัน่จะถูกยอมรับอยา่ง
สูงสุดแต่ขณะท่ียอดขายจะเร่ิมลดลง 
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4. Decline Stage เป็นช่วงของการตกต ่าผูผ้ลิตสินคา้แฟชัน่ท่ีมีราคาสูงจะเลิกท าการ
ผลิตสินคา้แฟชัน่ในสไตลเ์ดิมตั้งแต่ก่อนเร่ิมตน้ของขั้นตกต ่าน้ีเน่ืองจากวา่สินคา้เลียนแบบท่ีมีราคา
ถูกจะขายไดม้ากในช่วงน้ีและผูผ้ลิตสินคา้แฟชัน่จะเร่ิมท าการออกแบบรูปแบบแฟชัน่สไตลใ์หม่
เพื่อท่ีจะท าใหเ้ป็นจุดเร่ิมตน้ของวงจรแฟชัน่ใหม่เกิดข้ึนอีกคร้ังหน่ึงดงันั้นช่วงน้ีร้านคา้ต่างๆจะท า
การขายสินคา้ในราคาท่ีต ่าเพื่อท่ีจะเตรียมสตอ็คสินคา้สาหรับสินคา้แฟชัน่สไตลใ์หม่ๆ 

สุดาดวงเรืองรุจิระ (2541 , หนา้ 91-92) ไดแ้บ่งขั้นตอนของวงจรแฟชัน่ออกเป็น 7 
ขั้นตอนดงัน้ี 

1. การมีความคิดริเร่ิม (Creation) เป็นขั้นเร่ิมตน้ของวงจรแฟชัน่คือการมีแนวความคิด
สร้างสรรคส่ิ์งใหม่ๆพยายามสรรหาส่ิงใหม่ๆเช่นดีไซเนอร์เร่ิมคิดแบบเส้ือใหม่ 

2. การแสดงออก (Showing) เป็นการน าความคิดริเร่ิมของตนท่ีมีออกมาเผยแพร่แก่
บุคคลอ่ืนใหรั้บรู้ 

3. การยอมรับ (Adoption) เม่ือผูบ้ริโภคกลุ่มหน่ึงไดม้องเห็นไดเ้ขา้ใจในสินคา้ท่ี
แสดงออกจะมีปฏิกิริยาท่ีจะยอมรับในสินคา้ตวันั้นหรือไม่ถา้หากผูบ้ริโภคกลุ่มยอ่ยน้ีไม่ยอมรับก็จะ
ไม่เป็นแฟชัน่ 

4. การปรับปรุงการดดัแปลงใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล (Adaptation) เม่ือสินคา้ตวั
นั้นเป็นท่ียอมรับแลว้จะมีการพยายามดดัแปลงปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคลการดดัแปลงใน
รูปแบบของการใชสิ้นคา้หรือดดัแปลงให้เหมาะสมกบัสภาพของตนเอง 

5. เป็นท่ียอมรับอยา่งแพร่หลาย (Popularization) ถือไดว้า่เป็นขั้นเจริญสูงสุดของ
แฟชัน่เป็นช่วงท่ีมีความตอ้งการสูงสุดของผูบ้ริโภค 

6. การผลิตออกขายเป็นจ านวนมาก (Mass Production) เม่ือสินคา้นั้นเป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภคผูผ้ลิตหลายๆรายผลิตสินคา้ออกจ าหน่ายเม่ือมีความตอ้งการมากจะผลิตสินคา้ออกมาคร้ัง
ละปริมาณมากๆซ่ึงจะทาใหต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคา้ลดลงและขายไดก้บักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
ต ่าลงมาอีกกลุ่มหน่ึงได ้

7. ช่วงสินคา้เส่ือมความนิยม (Abandonment) เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคเส่ือมความนิยมสินคา้
นั้นและสินคา้นั้นจะกลายเป็นแฟชัน่เก่าๆเพราะมีแฟชัน่ใหม่ๆเขา้มาแทนท่ี 

 
2.5 แนวควำมคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
แลริดและสไตเนอร์ (Laridge& Steiner. 1987) กล่าววา่ กลยทุธ์ทางการตลาด หมายถึง 

กิจกรรมต่างๆในการเลือกเป้าหมายและพฒันาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อสร้างความพึงพอใจใน
การแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย คอทเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler& Armstrong. 1996) กล่าววา่ 
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ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถท างานร่วมกนัท าให้
เกิดผลในตลาดเป้าหมาย 

คอทเลอร์ (Kotler. 1997) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย หรืออาจหมายถึงความเก่ียวขอ้งของ 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดจดัเป็นส่ิงเร้าท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและ
จดัใหมี้ข้ึน มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้
การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็น การตดัสินใจในลกัษณะ
ของผลิตภณัฑแ์ละบริการจะไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะ
มีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปแบบ 
เงินตราหรืออาจหมายถึงจ านวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์และบริการ 
นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจในการตั้งราคา และการปรับปรุงราคาเพื่อใหมู้ลค่าในตวัสินคา้ท่ีส่งมอบ
ใหลู้กคา้มากกวา่ราคาของสินคา้นั้น ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงการยอมรับ
ของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑ ์ ตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และภาวการณ์ในการ
แข่งขนั 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั 
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 
2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินคา้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่ง ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร 
เพื่อจูงใจ เพื่อเตือนความทรงจ า เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี การโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรงเป็นการติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง และท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัที 

สรุปไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ส่วน ต่างก็มีความส าคญัเก่ียวขอ้งซ่ึงกนัและ
กนั เป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสร้างความตอ้งการซ้ือในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด หรือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
นัน่เอง 
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งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
จากการวจิยัการศึกษากิจกรรมการส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล์ (Mid-Season Sale) ท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ของตราสินคา้ เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ของ
ผูบ้ริโภคในสาขาเอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลผูว้ิจ ัยได้
ท าการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศดงัน้ี 

 
งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้องในประเทศ 
เพญ็นิภาพร พฒันนางกรู(2551) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นมวีตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในดา้นส่วนประสมทางการตลาดลกัษณะ
ประชากรศาสตร์และการเปิดรับข่าวสารกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือกลุ่มวยัรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศจ านวน 200 คนโดยวธีิการ
สุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือแบบสอบถามส่วนสถิติท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ค่าร้อยละค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการทดสอบค่า T-Test การ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน
ผลการวจิยัสรุปไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 18-22 ปีบริบูรณ์ระดบั
การศึกษาปริญญาตรีรายไดเ้ฉล่ียของครอบครัวอยูท่ี่ 80,00-100,000 บาทพกัอาศยัอยูก่บัพอ่แม่ และ
เคยท่องเท่ียวต่างประเทศโดยท่ีเพศหญิงจะมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ
มากกวา่เพศชายตรายีห่อ้เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอนัดบัแรกคือ 
Esprit สถานท่ีท่ีไปซ้ือบ่อยท่ีสุดคือหา้งสรรพสินคา้ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เดือนละ 1-2 คร้ังโดยแต่ละ
คร้ังจะซ้ือ 1-2 ช้ินเป็นเงินประมาณ 1,001-5000 บาทโดยท่ีวยัรุ่นจะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือเองมาก
ท่ีสุดสาเหตุท่ีท าใหซ้ื้อเส้ือผา้แฟชัน่วยัรุ่นน าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุดคือแบบ/ดีไซน์ของเส้ือผา้ท่ี
ตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุดและจะมีการซ้ือมากท่ีสุดในช่วงท่ีสินคา้ลดราคา 

ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล (2553) ศึกษาคน้ควา้วิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใน
การซ้ือซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ (Group Buying) มีวตัถุประสงค์เพื่อคน้หาวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
ในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผ่านธุรกิจออนไลน์ Group Buying โดยจะศึกษาในธุรกิจ
ร้านอาหาร เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีสัดส่วนการขายดีลผา่นทางเวบ็ไซด์ Group Buying สูงท่ีสุด ใช้
ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 330 คน ผา่นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผลการศึกษา
โดยสรุปพบวา่ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบในตราสินคา้ต่างส่งผลต่อความตั้งใจใน
การซ้ือซ ้ าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผ่านเวบ็ไซด์ (Group Buying) โดยปัจจยัดา้นมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้
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คาดหวงั คุณภาพของการบริการ และความเป็นธรรมในการให้บริการ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั
ความพึงพอใจของลูกคา้ ตามล าดบั อีกทั้ง ปัจจยัมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั ส่วนลดในคร้ังต่อไป 
และการบอกต่อเชิงบวกทางออนไลน์ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับความช่ืนชอบในตราสินค้า
ตามล าดบั โดยเฉพาะอย่างยิ่งมูลค่าสุทธิท่ีไดรั้บ ส่งผลต่อปัจจยัความพึงพอใจของลูกคา้ และความ
ช่ืนชอบในตราสินคา้สูงท่ีสุด 

ปรียานุช วีระรักษเ์ดชา (2556) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจในผลิตภณัฑข์อง H&M ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมวีตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
และความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ H&M ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การวจิยัคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ/เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ H&M ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน400 
คนโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล
พบวา่ 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ H&M ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มีอายรุะหวา่ง 25-34 ปีระดบัการศึกษาปริญญาตรีสถานภาพโสดอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน / หา้ง
ร้านและมีรายไดต่้อเดือน 14,500-24,499 บาท 

2. ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ ์H&M โดยเฉล่ียอยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ังมีจ านวนคร้ังในการ
สวมใส่ผลิตภณัฑ ์H&M โดยเฉล่ีย 1 คร้ังต่อสัปดาห์และจ านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
H&M เท่ากบั 1,190.33 บาทต่อคร้ัง 

3. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้โดยรวมในดา้น
คุณค่าท่ีเกิดจากการรับรู้ตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัดีส่วนดา้นความรู้จกัตราสินคา้ดา้น
ความสัมพนัธ์ของตราสินคา้ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลางตามล าดบัและมีระดบั
ความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศอายุระดบัการศึกษาและสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ H&M แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาดบั 

5. คุณค่าตราสินคา้ H&M ในดา้นความรู้จกัช่ือตราสินคา้ดา้นคุณค่าท่ีเกิดจากการรับรู้ 
ตราสินคา้ดา้นความสัมพนัธ์ของตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์H&M 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต่ามากและไปในทิศทางเดียวกนั
ในดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ H&M อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัค่อนต ่าและไปในทิศทางเดียวกนั 
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วิกานดา ปกปิงเมือง (2552) ศึกษาคน้ควา้วิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
นกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของนกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอย่าง 390 คน 
ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 301 – 600 
บาทต่อเดือน ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีราคา101-200 บาทต่อช้ิน ส่วนใหญ่ประเภทของเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือ 
ไดแ้ก่ เส้ือยืด เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีสีขาวและสีด า มากกวา่สีอ่ืนๆ และซ้ือโดยไม่ทราบชนิดของ
ผา้ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นเอง ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นบ่อยท่ีสุดในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ และใน
วนัท่ีวา่ง/สะดวก ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน เฉล่ีย 2 ช้ินต่อคร้ัง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในแต่ละคร้ัง คือซ้ือตามความชอบและรสนิยม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในแต่ละ
คร้ัง คือซ้ือตามความชอบและรสนิยม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละช้ินคือ แบบเส้ือผา้
แฟชั่นถูกใจ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของนักศึกษาหญิงระดบั
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรียงล าดับตาม
ค่าเฉล่ียดงัน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก ดา้นราคา คือ สามารถต่อรองราคาได ้ราคาถูก
และมีป้ายราคาบอกชดัเจน ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ รูปแบบสวยงาม ใช้ไดห้ลายโอกาส และสีสันสวยงาม 
ดา้นการจดัจ าหน่าย คือสถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง และสถานท่ี
จ าหน่ายมีท่ีจอดรถ และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานอธัยาศยั การพูดจาดี สินคา้ลดราคา
และมีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีปัญหา 

พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554)ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการช้ือเส้ือผา้แฟชัน่
สตรีผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟสบุ๊คกลุ่มตวัอยา่งคือผูใ้ชเ้ฟสบุ๊คเพศหญิงในประเทศไทยท่ีซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ครวมจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด400 คนโดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
และมีรายไดต่้อเดือน 10,000-15,000 บาท ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ดา้นค่าใชจ่้าย
ด้านจ านวนคร้ังและด้านจ านวนช้ินท่ีซ้ือในทิศทางเดียวกัน ส่วนประสมการตลาดได้แก่ด้าน
ผลิตภณัฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดา้นค่าใชจ่้ายในทิศทางเดียวกนั 

จากการศึกษาผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ พบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศ
หญิง มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บ่อยท่ีสุดในช่วงวนัหยดุสุด
สัปดาห์ และในวนัท่ีวา่ง/สะดวก และจะมีการซ้ือมากท่ีสุดในช่วงท่ีสินคา้ลดราคา โดยสถานท่ีท่ีไป
ซ้ือบ่อยท่ีสุดคือหา้งสรรพสินคา้แต่ละคร้ังจะซ้ือ 1-2 ช้ินเป็นเงินประมาณ 1,001-5000 บาท ส่วน
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่ คือ ดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ือง
ของแบบ/ดีไซน์ของเส้ือผา้ รูปแบบท่ีสวยงาม ใชไ้ดห้ลายโอกาส เลือกซ้ือตามความชอบ รสนิยม 
ส่วนดา้นราคาสามารถต่อรองราคาได ้ ราคาถูก และมีป้ายบอกราคาชดัเจน ในดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่เป็นในเร่ืองการรับรู้ตราสินคา้ อยูใ่นระดบัดี และความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ และความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัปานกลางส่วนปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า มาจากความพึง
พอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบในตราสินคา้  
 สรุปไดว้า่ กลุ่มเป้าหมายเป็นผูห้ญิงท่ีชอบตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง โดยนิยมไป
ซ้ือตามหา้งสรรพสินคา้ ในช่วงเวลาท่ีสะดวก และจะซ้ือมากท่ีสุดในช่วงท่ีสินคา้ลดราคา ซ่ึงจะ
พิจารณาจากรูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ ์ราคาท่ีเหมาะสม และมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 
ซ่ึงผูว้จิยัสามารถน าขอ้มูลมาเป็นแนวทางในการวเิคราะห์กิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยวธีิการลด
ราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากนอ้ยเพียงใด 
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บทที ่ 3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

การวจิยัเร่ือง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์
(Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล” ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใชเ้ทคนิคการส ารวจเชิงปริมาณ
มีรายละเอียดของส่วนท่ีเก่ียวขอ้งในวธีิการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

1. ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
6. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
7. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
8. ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล 
 
 

ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ประชากรเฉล่ียท่ีเขา้เยีย่มชมสาขาตราสินคา้ เอช แอนด ์เอ็ม (H&M) ใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในระยะเวลา 7 วนั จ านวน 209,854คน(ฝ่ายบริหารสินคา้บริษทัเอช
ไทย จ ากดั, 2558) 
 
 

กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
กลุ่มตวัอยา่ง คือ ตวัแทนของประชากรท่ีมีการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ของตราสินคา้ เอช 

แอนด์ เอ็ม (H&M) ของผูบ้ริโภคในสาขาเอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลจ านวน 204 คน ผูว้ิจยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธีการสุ่มแบบไม่ค  านึงถึงโอกาส
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ความน่าจะเป็น (Non – Probability Sampling) โดยประมาณค่าสัดส่วนหรือร้อยละขนาดตวัอยา่ง
จากสูตรของ Taro Yamane ไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง โดยยอมให้มีความคลาดเคล่ือนได ้ 7% 
และท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 93% และก าหนดความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.07 ซ่ึงสามารถค านวณหน่วย
ตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 n = ____N____ 
    1 + Ne2 

เม่ือ n = ขนาดตวัอยา่ง 
N = ขนาดประชากร 
e = ระดบัความคลาดเคล่ือน 

แทนค่าในสูตร ไดด้งัน้ี 
n = ______209,854______ 

   1 + 209,854 (0.07)2 

n = 204 
 ดงันั้น จากสูตรใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 204 คน 

 
 
กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในกำรวิจัย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตำม 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ อาชีพ   ระดบัการศึกษา  
สถานภาพและรายไดต่้อเดือน 

ทศันคติทีม่ีต่อส่วนประสมทำง
กำรตลำดของกจิกรรมส่งเสริมกำร
ขำย มิด ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-season 

Sale) 
- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นส่วนลด 
- ดา้นการน าเสนอ 
- ดา้นการส่ือสาร 
- ดา้นการบริการของ

พนกังานขาย 
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กำรสร้ำงเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัสร้างข้ึน
เพื่อท าการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
กิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์ เอม็ 
(H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พร้อมทั้งศึกษาลกัษณะนิสัยของผูบ้ริโภคในสาขา
เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีการด าเนินการสร้างตามล าดบั ดงัน้ี  

1. ท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบั กิจกรรมการส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล ์ 
(Mid-Season Sale) และทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ จากต ารา วารสาร เอกสาร
และงานวจิยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมี 
ต่อกิจกรรมการส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์
เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

3. การออกแบบสอบถามการวจิยัเชิงปริมาณ (Qualitative Research) ส าหรับใชใ้นการ 
เก็บรวบรวมขอ้มูล โดยลกัษณะของการสร้างแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 5ส่วน ดงัน้ี 
 

ส่วนที่ 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) ไดแ้ก่ ขอ้มูลเก่ียวกบั เพศ 
อายวุฒิุการศึกษาอาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(1) เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
(2) อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนด 

ช่วงอาย ุค  านวณดงัน้ี 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 

     จ านวนชั้น 
  ช่วงอาย ุ = 45-15 
    6 

   = 5 
โดยแสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นแบบสอบถามดงัน้ี 

(1) 15 - 20 ปี   (2) 21 -25 ปี  
(3) 26-30 ปี   (4) 31 - 35 ปี 
(5) 36 - 40 ปี   (6) 41 - 45 ปี 
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(3) วฒิุการศึกษาใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) โดย 
ก าหนดช่วงวุฒิการศึกษา ดงัน้ี 

(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  (2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
(3) สูงกวา่ปริญญาตรี  
 

         (4)  อาชีพใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั(Nominal Scale) โดยก าหนดช่วง
อาชีพ ดงัน้ี 

(1)   นกัเรียน / นกัศึกษา  (2)   เจา้ของกิจการ 
(3)   พนกังานบริษทัเอกชน (4)   รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
(5)   รับจา้ง   (6)   อ่ืนๆ 

 
         (5)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal 
Scale) โดยก าหนดช่วงรายได ้ดงัน้ี 

(1)   ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท (2)   10,001-30,000 บาท 
(3)   30,001-50,000 บาท  (4)   50,001 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 ค าถามเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อกิจกรรมการส่งเสริมการขายมิดซีซั่นเซลล ์

(Mid-Season Sale) มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Response Question)ในดา้น
ผลิตภณัฑ,์ส่วนลด, วธีิการน าเสนอ, การส่ือสาร และฝ่ายด าเนินการ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นมาตราวดัแบบ 
Likert Scale มีการวดัขอ้มูลในรูปแบบอตัรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดบัชั้นดงัน้ี  
 
  5 เท่ากบั  มากท่ีสุด 
  4 เท่ากบั  มาก 
  3 เท่ากบั  ปานกลาง 
  2 เท่ากบั  นอ้ย 
  1 เท่ากบั  นอ้ยท่ีสุด 
  

ไดจ้ากการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้นผูว้จิยัใชค้  านวณหาความกวา้งเกณฑก์าร
ประเมินค่าคะแนนท่ีของชั้น(กลัยาวาณิชยบญัชา .2544:29) ดงัน้ี 
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ความกวา้งอนัตรภาคชั้น = คะแนนมากท่ีสุด – คะแนนนอ้ยท่ีสุด 
     จ านวนชั้น 
   = 5– 1 

    5  
   = 0.80 
 
ตารางท่ี 1 แสดงเกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนน 

ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได้ ระดับของค่ำคะแนน 

4.21 – 5.00 ส าคญัมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 ส าคญัมาก 

2.61 – 3.40 ส าคญัปานกลาง 

1.81 – 2.60 ส าคญันอ้ย 

1.00 – 1.80 ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ส่วนที่ 3ค าถามเก่ียวกบัทศันคติหลงัจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีลกัษณะเป็นค าถาม
ปลายปิด (Close-Ended Response Question) 

 
ส่วนที ่4ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด จ านวน 2ขอ้ 

 
 

กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย  
1. ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) ของแบบสอบถาม  

โดยน าแบบสอบถามท่ีได้มีการออกแบบแล้วไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณา จากนั้ นน า
แบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข 
 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัขอ้มูลเชิงพรรณนา(Descriptive Research)  เป็นการศึกษา

ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล์ (Mid-Season 
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Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยแบ่ง
ลกัษณะการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีท าการศึกษาเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative  
Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งเป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้
แบบสอบถาม ท่ีส ร้ างให้ก ลุ่มตัวอย่ า ง เ ป็นผู ้กรอกแบบสอบถาม เอง  (Self-Administered 
Questionnaire) 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมและคน้ควา้ขอ้มูลจาก 
เอกสาร (Documentary Study) จากการคน้ควา้หาขอ้มูลจากงานวิจยัของหน่วยงานราชการและ
เอกชน เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใช้เป็นแนวทาง
ของการท าการศึกษาและวจิยัในคร้ังน้ี 
 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ไดน้ าแบบสอบถามประมวลผลการศึกษา โดยใชส้ถิติเพื่อการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
1. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูล โดยการตรวจแบบสอบถามและคดัแยก 

แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออกและเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นถูกตอ้งตามท่ีก าหนดคดัเลือกเฉพาะ
ฉบบัท่ีสมบูรณ์เท่านั้น 

2. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามท่ีไดต้รวจสอบความถูกตอ้ง แลว้น าขอ้มูลบนัทึก 
ลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

3. วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package for Social  
Sciences For Windows) ในลกัษณะต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา จะใช ้
การแสดงผลการวิเคราะห์ในรูปตาราง ประกอบค าอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใช้คือ ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ความถ่ี (Frequency)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

3.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน จะใชใ้นการ 
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ทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆว่ามี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ โดยไค สแควร์ (Chi-Square) และใช้การทดสอบ 
อโนวา (ANOVA) และสถิติ t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม 
 
 

ระยะเวลำในกำรเกบ็ข้อมูล 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือนกนัยายน 2558 

ถึง ธนัวาคม 2558 
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บทที ่4 
ผลกำรวจิัย 

 
 

การวิจยัเร่ือง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซั่นเซลล ์
(Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล” ผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยการใชแ้บบสอบถามออกส ารวจตาม
เขตต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาในการส ารวจประมาณ 1 อาทิตย ์จ านวน 204ชุด 

การเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอตามจุดประสงค์ของการวิจยั โดย
แบ่งการน าเสนอออกเป็น 4 ส่วน ตามล าดบั ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1   การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2   การวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิต ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) 
ส่วนท่ี 3  การวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นดา้นการกลบัมาเยี่ยมชมร้าน ในสาขาเอช 

แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
ส่วนท่ี 4  การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ส่วนที ่1 กำรวเิครำะห์ข้อมูลด้ำนลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง   
ขอ้มูลด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละดงัรายละเอียด
ต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 46 22.5 

หญิง 158 77.5 

รวม 204 100.0 

อำยุ   
15-20 ปี 22 10.8 
21-25 ปี 35 17.2 
26-30 ปี 39 19.1 
30-35 ปี 60 29.4 
36-40 ปี 25 12.3 
41-45 ปี 23 11.2 

รวม 204 100.0 

ระดับกำรศึกษำ   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 14 6.9 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 133 65.2 
สูงกวา่ปริญญาตรี 57 27.9 

รวม 204 100.0 

อำชีพ   
นกัเรียน 32 15.7 
เจา้ของกิจการ 10 4.9 
พนกังานบริษทัเอกชน 127 62.3 
รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 26 12.7 
รับจา้ง 5 2.5 
อ่ืนๆ 4  1.9 

รวม 204 100.0 

   
   
   
   

(N = 204) 
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ตารางท่ี 1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน ร้อยละ 

รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า10,000 บาท 31 15.2 
10,001-30,000 บาท 77 37.7 
30,001-50,000 บาท 63 30.9 
50,001 บาทข้ึนไป 33 16.2 

รวม 204 100.0 

 
จากตารางท่ี 1 เป็นการแสดงถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ 

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพื่อให้ทราบถึงขอ้มูลพื้นฐานส่วนตวัของ
กลุ่มตวัอย่างอย่างกวา้งๆ และเพื่อเป็นแนวทางในการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมของกลุ่ม
ตวัอยา่งอยา่งถูกตอ้ง 

เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 158 คน และเป็นเพศชายจ านวน 
46 คน คิดเป็นร้อยละ 77.5 และ 22.5 ตามล าดบั 

อายุ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุในช่วงระหว่าง 30-35 ปี จ  านวน 60คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.4รองลงมาคือ อายใุนช่วงระหวา่ง 26-30 ปี จ  านวน 39คน คิดเป็นร้อยละ 19.1 ส่วนในช่วง
อายุเวลาอ่ืนมีปริมาณท่ีหลากหลาย กล่าวคือ ผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 15-20 ปี 20-25 ปี 36-40 ปีและ 41-45 
ปี มีจ  านวน 22 คน 35 คน 25 คน และ23 คน ตามล าดบั คิดเป็นร้อยละ 10.8ร้อยละ 17.2 ร้อยละ 12.3 
และร้อยละ 11.2 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 133คน คิดเป็นร้อยละ 65.2 รองลงมาคือระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อย
ละ 27.9 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 6.9 

อาชีพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 127คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.3 รองลงมาคือนกัเรียน จ านวน 32คน คิดเป็นร้อยละ 15.7รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 26คน คิดเป็นร้อยละ 12.7เจา้ของกิจการ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 รับจา้ง จ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และอ่ืนๆ จ านวน 4คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001 - 30,000 
บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7รองลงมาคือผูท่ี้มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 30,001 – 50,000 บาท 
จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 ส่วนผูท่ี้มีรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท และต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 

(N = 204) 
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10,000 บาท มีปริมาณท่ีใกลเ้คียงกนัจ านวน 33 คน และ 31 คน ตามล าดบั คิดเป็นร้อยละ 16.2 และ 
ร้อยละ 15.2 

 
 

ส่วนที ่2  กำรวเิครำะห์ข้อมูลควำมคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของ
กจิกรรมส่งเสริมกำรขำย มติ ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-Season Sale) 
 
ตารางท่ี 2   แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขายมิต ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) 
ปัจจัยทำงกำรตลำดของกจิกรรมส่งเสริมกำรขำยมิดซีซ่ัน 

เซลล์ (Mid-Season Sale) 
X S.D. ระดับควำม

คิดเห็น 

ด้ำนผลติภัณฑ์    
- ความทนัสมยัของเส้ือผา้ H&M ท่ีน ามาลดราคา 3.91 0.69 มาก 

- ช่ือเสียงของตราสินคา้ H&M 3.81 0.67 มาก 

- คุณภาพของผลิตภณัฑ์H&M 3.66 0.76 มาก 

ด้ำนส่วนลด    
- การใหส่้วนลดท่ีมากกวา่ช่วงเวลาปกติ 3.89 0.90 มาก 

ด้ำนกำรน ำเสนอ    

- การจดัแยกประเภทในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดั 

3.85 0.84 มาก 

ด้ำนกำรบริกำรของพนักงำนขำย    

- จดัพนกังานท่ีช่วยดูแลลูกคา้เป็นพิเศษเพิ่มเติม 3.56 0.91 มาก 

ด้ำนกำรส่ือสำร    

- รับข่าวสารดา้นกิจกรรมลดราคาไดน่้าสนใจ 3.44 0.94 มาก 

รวม 3.73 0.55 มำก 

    

จากตารางท่ี 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดของ
กิจกรรมส่งเสริมการขายดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

(N = 204) 
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อยู่ท่ี 3.91 รองลงมาเป็นการให้ส่วนลด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.89 ส่วนด้านการจดัแยกประเภทเส้ือผา้, 
ช่ือเสียงของ H&M, คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และการจดัพนกังานดูแล มีความคิดเห็นระดบัรองลงมาท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.85, 3.81, 3.66 และ 3.56ตามล าดบั ส่วนดา้นการรับข่าวสารให้ความคิดเห็นอยูร่ะดบันอ้ย
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.44 
 
 

ส่วนที่ 3   กำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็นด้ำนกำรกลบัมำเยี่ยมชมร้ำน ในสำขำ เอช 
แอนด์ เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหำนคร และปริมณฑล 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการกลบัมา หรือไม่กลบัมาเยี่ยมชมร้าน เอช แอนด์ เอ็ม 
(H&M) ไดแ้ก่ จ  านวนร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งมาเยี่ยมชมร้าน โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละดงั
รายละเอียดต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 3     จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัความคิดเห็นของการกลบัมาเยีย่ม 

ชมร้าน เอช แอนด ์เอม็ (H&M) 
กำรกลบัมำเยีย่มชมร้ำน H&M จ ำนวน ร้อยละ 

ยนิดีกลบัมา 189 92.6 

ไม่ยนิดีท่ีจะกลบัมา 15 7.4 

รวม 204 100.0 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีบริโภคสินคา้ตราเอช แอนด์ เอ็ม (H&M) มีโอกาสในการกลบัมาเยี่ยม

ชมร้านมากท่ีสุด จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 92.6 และไม่ยินดีท่ีจะกลบัมาเยี่ยมชม มีจ านวน 15 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.4 

 
 
 
 
 
 
 

(N = 204) 
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ตารางท่ี 4     จ  านวนและร้อยละของเหตุผลในการไม่กลบัมาเยีย่มชมร้านเอช แอนด ์เอม็  
(H&M) จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ยนิดีท่ีจะกลบัมาเยีย่มชมร้านอีก 
เหตุผลในกำรไม่กลบัมำเยีย่มชมร้ำน H&M จ ำนวน ร้อยละ 

เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีราคาแพง 4 26.7 
เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีคุณภาพแย ่ 6 40.0 

พนกังานขายไม่ตอ้นรับ 1 6.7 

การจดัแยกประเภทในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาไม่ชดัเจน 1 6.7 

เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาไม่มีความทนัสมยั 3 20.0 

รวม 15 100.0 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีบริโภคสินคา้ตราเอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ท่ีไม่ยินดีกลบัมาเยี่ยมชมร้าน 

เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) มีเหตุผลในดา้นเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีคุณภาพแยม่ากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
40 รองลงมาเป็นเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีราคาเป็น คิดเป็นร้อยละ 26.7  

 
 

ส่วนที ่4 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเพือ่กำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐานท่ี 1ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ  

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) แตกต่างกนั 

1. ดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้แตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐาน
ออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของตรา 
สินคา้ แตกต่างกนั 

1.2 อายท่ีุแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของตรา 
สินคา้ แตกต่างกนั 

(N = 15) 
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1.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของ
ตราสินคา้ แตกต่างกนั 

1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของตรา
สินคา้ แตกต่างกนั 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้น
ช่ือเสียงของตราสินคา้ แตกต่างกนั 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐาน ดงัน้ี 
H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ไม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้น 

ช่ือเสียงของตราสินคา้  

ปัจจัยในด้ำนช่ือเสียงของตรำ
สินค้ำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 1.254 3 0.418 2.433 0.066 
Within Groups 34.373 200 0.172     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 10.929 3 3.643 1.694 0.17 
Within Groups 430.052 200 2.15     
Total 440.98 203       

การศึกษา Between Groups 1.445 3 0.482 1.592 0.192 
Within Groups 60.491 200 0.302     
Total 61.936 203       
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ตารางท่ี 5     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้น 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนช่ือเสียงของตรำ
สินค้ำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

อาชีพ Between Groups 2.039 3 0.68 0.633 0.594 

 
Within Groups 214.647 200 1.073     

 
Total 216.686 203       

รายได ้ Between Groups 2.62 3 0.873 0.991 0.398 
Within Groups 176.302 200 0.882     
Total 178.922 203       

 
จากตารางท่ี 5 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบั

ปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้พบว่าลกัษณะดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.066, 0.17, 0.192, 0.594 และ 0.398 ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
จึงยอมรับ H0 คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นช่ือเสียงของ
ตราสินคา้ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

2. ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐาน
ออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

2.1 เพศท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 

2.2 อายุท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 

2.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
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2.4 อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 

2.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้น
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐาน ดงัน้ี 
H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 6     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้น 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจัยในด้ำนคุณภำพของ
ผลติภัณฑ์ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 0.231 3 0.077 0.436 0.728 
Within Groups 35.396 200 0.177     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 2.066 3 0.689 0.314 0.815 

 
Within Groups 438.914 200 2.195     

 
Total 440.980 203       

การศึกษา Between Groups 2.757 3 0.919 3.105 0.028* 
Within Groups 59.180 200 0.296     
Total 61.936 203       

อาชีพ Between Groups 0.612 3 0.204 0.189 0.904 
Within Groups 216.074 200 1.080     
Total 216.686 203       
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ตารางท่ี 6     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้น 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนคุณภำพของ
ผลติภัณฑ์ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รายได ้ Between Groups 1.213 3 0.404 0.455 0.714 
Within Groups 177.708 200 0.889     
Total 178.922 203       

* ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
จากตารางท่ี 6 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบั

ปัจจยัในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ พบว่าลกัษณะดา้นเพศอายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.728, 0.815, 0.904และ 0.714ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 คือ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัในดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ พบวา่ มีระดบันยัส าคญัอยูท่ี่ 0.028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H1 คือ ระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 

3. ดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาแตกต่างกนั โดยแบ่ง
สมมติฐานออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

3.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นความทนัสมยัของ
เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา แตกต่างกนั 

3.2 อายุท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นความทนัสมยัของ
เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา แตกต่างกนั 

3.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นความทนัสมยั
ของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา แตกต่างกนั 



36 
 

 
 

3.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นความทนัสมยัของ
เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา แตกต่างกนั 

3.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้น
ความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา แตกต่างกนั 

H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล์ (Mid-Season Sale) ในดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาไม่แตกต่าง
กนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 7      ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นความ 

ทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 

ปัจจัยในด้ำนควำมทนัสมัยของ
เส้ือผ้ำทีน่ ำมำลดรำคำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 0.159 3 0.053 0.299 0.826 
Within Groups 35.468 200 0.177     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 5.571 3 1.857 0.853 0.467 
Within Groups 435.410 200 2.177     
Total 440.980 203       

การศึกษา Between Groups 0.612 3 0.204 0.666 0.574 
Within Groups 61.324 200 0.307     
Total 61.936 203       
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ตารางท่ี 7      ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นความ 
ทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนควำมทนัสมัยของ
เส้ือผ้ำทีน่ ำมำลดรำคำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

อาชีพ Between Groups 0.463 3 0.154 0.143 0.934 
Within Groups 216.224 200 1.081     
Total 216.686 203       

รายได ้ Between Groups 3.632 3 1.211 1.381 0.250 
Within Groups 175.290 200 0.876     
Total 178.922 203       

 
จากตารางท่ี 7 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบั

ปัจจยัในดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา พบวา่ลกัษณะดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.826, 0.467, 0.574, 0.934 และ 0.250 ตามล าดบั 
ซ่ึงมากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ี
น ามาลดราคาไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

4. ดา้นส่วนลด 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นส่วนลดแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 5 สมมติฐาน
ยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

4.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ใน
ช่วงเวลาปกติ แตกต่างกนั 

4.2 อายท่ีุแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ใน
ช่วงเวลาปกติ แตกต่างกนั 

4.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านส่วนลดท่ี
มากกวา่ในช่วงเวลาปกติ แตกต่างกนั 
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4.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่
ในช่วงเวลาปกติ แตกต่างกนั 

4.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้น
ส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ แตกต่างกนั 

H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นส่วนลดไม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรม

ส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นส่วนลดแตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 8     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นส่วนลด 
ท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 

ปัจจัยในด้ำนส่วนลดทีม่ำกกว่ำใน
ช่วงเวลำปกติ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 0.915 4 0.229 1.311 0.267 
Within Groups 34.713 199 0.174     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 17.460 4 4.365 2.051 0.089 
Within Groups 423.521 199 2.128     
Total 440.980 203       

การศึกษา Between Groups 1.409 4 0.352 1.158 0.331 
Within Groups 60.527 199 0.304     
Total 61.936 203       

อาชีพ Between Groups 0.780 4 0.195 0.180 0.949 
Within Groups 215.906 199 1.085     
Total 216.686 203       
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ตารางท่ี 8     ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้น      
                  ส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนส่วนลดทีม่ำกกว่ำใน
ช่วงเวลำปกติ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รายได ้ Between Groups 12.950 4 3.238 3.882 0.005** 
Within Groups 165.972 199 0.834     
Total 178.922 203       

** ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 
จากตารางท่ี 8แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบั

ปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกว่าในช่วงเวลาปกติ พบว่าลกัษณะดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และ
อาชีพ มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.267, 0.089, 0.331และ 0.949ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 
คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัในดา้นส่วนลด
ท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ พบว่า มีระดบันยัส าคญัอยู่ท่ี 0.005 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01จึงยอมรับ H1 คือ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

5. ดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั
โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

5.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการจดัแยกประเภท
สินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนั 

5.2 อายุท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการจดัแยกประเภท
สินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนั 

5.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการจดัแยก
ประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนั 
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5.4 อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการจดัแยก
ประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนั 

5.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการ
จดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนั 

H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดัไม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดัแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 9      ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการ 

จดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั 

ปัจจัยในด้ำนกำรจัดแยกประเภทสินค้ำ
ในส่วนเส้ือผ้ำทีล่ดรำคำให้เห็นชัด 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 3.092 4 0.773 4.728 0.001** 
Within Groups 32.536 199 0.163     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 21.453 4 5.363 2.544 0.041* 
Within Groups 419.527 199 2.108     
Total 440.980 203       

การศึกษา Between Groups 1.239 4 0.310 1.016 0.400 
Within Groups 60.697 199 0.305     
Total 61.936 203       
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ตารางท่ี 9      ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการ 
จดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนกำรจัดแยกประเภทสินค้ำ
ในส่วนเส้ือผ้ำทีล่ดรำคำให้เห็นชัด 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

อาชีพ Between Groups 9.534 4 2.383 2.290 0.061 
Within Groups 207.152 199 1.041     
Total 216.686 203       

รายได ้ Between Groups 8.497 4 2.124 2.480 0.045* 
Within Groups 170.425 199 0.856     
Total 178.922 203       

* ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
** ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 

จากตารางท่ี 9แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบั
ปัจจยัในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดั พบวา่ลกัษณะดา้นระดบั
การศึกษา และอาชีพ มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.400และ 0.061ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 
คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดั ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 

ส่วนผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยั
ในด้านการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดัพบว่า มีระดบันัยส าคญัอยู่ท่ี 
0.001, 0.041 และ 0.045ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 และ 0.05 ตามล าดบัจึงยอมรับ H1 คือ เพศ อายุ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ี
ลดราคาใหเ้ห็นชดั แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

6. ดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคาโดยแบ่ง
สมมติฐานออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 
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6.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการรับข่าวสารการ
จดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั 

6.2 อายุท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการรับข่าวสารการ
จดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั 

6.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการรับ
ข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั 

6.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการรับข่าวสาร
การจดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั 

6.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการ
รับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั 

H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคาไม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล์ (Mid-Season Sale) ในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคาแตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 10    ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการรับ 

ข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 

ปัจจัยในด้ำนกำรรับข่ำวสำรกำร
จัดกจิกรรมกำรลดรำคำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 0.888 4 0.222 1.271 0.283 
Within Groups 34.740 199 0.175     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 23.901 4 5.975 2.851 0.025* 
Within Groups 417.079 199 2.096     
Total 440.980 203       
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ตารางท่ี 10    ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการ 
                   รับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนกำรรับข่ำวสำรกำร
จัดกจิกรรมกำรลดรำคำ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การศึกษา Between Groups 1.299 4 0.325 1.066 0.375 
Within Groups 60.637 199 0.305     
Total 61.936 203       

อาชีพ Between Groups 5.796 4 1.449 1.367 0.247 
Within Groups 210.890 199 1.060     
Total 216.686 203       

รายได ้ Between Groups 6.000 4 1.500 1.726 0.146 
Within Groups 172.921 199 0.869     
Total 178.922 203       

* ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
จากตารางท่ี 10แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กบัปัจจยัในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา พบว่าลกัษณะดา้นเพศ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.283, 0.375, 0.247และ 0.146ตามล าดบั ซ่ึง
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลด
ราคาไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุ กบัปัจจยัในดา้นการรับข่าวสารการจดั
กิจกรรมการลดราคาพบวา่ มีระดบันยัส าคญัอยู่ท่ี 0.025ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับ H1 คือ อายุท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

7. ดา้นการการบริการของพนกังาน 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด 
ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) ในดา้นการการบริการของพนกังานโดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 5 
สมมติฐานยอ่ย ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 
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7.1 เพศท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการบริการของ
พนกังาน แตกต่างกนั 

7.2 อายุท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการบริการของ
พนกังาน แตกต่างกนั 

7.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการบริการ
ของพนกังาน แตกต่างกนั 

7.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการบริการของ
พนกังาน แตกต่างกนั 

7.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในดา้นการ
บริการของพนกังาน แตกต่างกนั 

H0 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นการบริการของพนกังานไม่แตกต่างกนั 

H1 :ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ในดา้นการบริการของพนกังานแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 11    ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการ 

บริการของพนกังาน 

ปัจจัยในด้ำนกำรบริกำรของ
พนักงำน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เพศ Between Groups 0.957 4 0.239 1.373 0.245 
Within Groups 34.670 199 0.174     
Total 35.627 203       

อาย ุ Between Groups 9.311 4 2.328 1.073 0.371 
Within Groups 431.670 199 2.169     
Total 440.980 203       
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ตารางท่ี 11    ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัในดา้นการ 
บริการของพนกังาน (ต่อ) 

ปัจจัยในด้ำนกำรบริกำรของ
พนักงำน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การศึกษา Between Groups 1.524 4 0.381 1.255 0.289 
Within Groups 60.413 199 0.304     
Total 61.936 203       

อาชีพ Between Groups 1.128 4 0.282 0.260 0.903 
Within Groups 215.558 199 1.083     
Total 216.686 203       

รายได ้ Between Groups 5.063 4 1.266 1.449 0.219 
Within Groups 173.859 199 0.874     
Total 178.922 203       

 
จากตารางท่ี 11 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กบัปัจจยัในดา้นการบริการของพนกังาน พบว่าลกัษณะด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.245, 0.371, 0.289, 0.903 และ 0.219 ตามล าดบั ซ่ึง
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 คือ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในด้านการบริการของพนักงานไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 

สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 

สมมติฐานท่ี 1 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) แตกต่างกนัมีดงัน้ี 

2.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
4.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
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5.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดั 

5.2  อายุกบัความคิดเห็นดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดั 

5.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ี
ลดราคาใหเ้ห็นชดั 

6.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 
ส่วนความคิดเห็นดา้นปัจจยัในกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซั่น เซลล์ (Mid-Season 

Sale) ท่ีไม่แตกต่างกนัมีดงัน้ี 
1.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
1.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
1.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
1.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
1.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
2.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
2.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
2.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
2.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
3.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
3.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
3.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
3.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
3.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา 
4.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
4.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
4.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
4.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ 
5.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลด

ราคาใหเ้ห็นชดั 
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5.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้
เห็นชดั 

6.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 
6.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 
6.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา 
6.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลด

ราคา 
7.1  เพศกบัความคิดเห็นดา้นการบริการของพนกังาน 
7.2  อายกุบัความคิดเห็นดา้นการบริการของพนกังาน 
7.3  ระดบัการศึกษากบัความคิดเห็นดา้นการบริการของพนกังาน 
7.4  อาชีพกบัความคิดเห็นดา้นการบริการของพนกังาน 
7.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็นดา้นการบริการของพนกังาน 
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บทที ่5 
สรุปผลกำรวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจยัเร่ือง“ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซั่น เซลล ์
(Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล”โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่เซลล์ (Mid-Season Sale) ของ
เส้ือผา้แฟชั่นตรา เอช แอนด์ เอ็ม (H&M)โดยได้ก าหนดสมมติฐานในการศึกษาโดยใช้เกณฑ์
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีน ามาศึกษาในคร้ังน้ี ได้แก่ กลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้เอช แอนด์ เอ็ม 
(H&M) ทั้งเพศชาย และหญิง ท่ีมีอายุตั้งแต่ 15ปีถึง 45ปีท่ีบริโภคสินคา้ เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ใน
สาขาเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 204คนโดยใช้วิธีการสุ่มแบบไม่ค  านึงถึง
โอกาสความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) และการส ารวจจะใช้แบบสอบถามและให้
ผูต้อบกรอกแบบสอบถามเอง (Self-Administered Questionnaire)  

การวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ เป็นการศึกษาทศันคติท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริม
การขายมิดซีซั่นเซลล์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลหลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลไปวิเคราะห์ทาง
สถิติและทดสอบสมมติฐานการศึกษา ในส่วนน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษาโดยผูว้ิจยัแบ่งการน าเสนอ
การสรุปผลการศึกษาออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1   การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2   การวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิต ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) 
ส่วนท่ี 3   การวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นดา้นการกลบัมาเยี่ยมชมร้าน ในสาขาเอช 

แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
ส่วนท่ี 4   การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ปัจจัยทำงด้ำนประชำกรศำสตร์ 
จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.5 มีอายุในช่วงระหวา่ง 

30-35 ปีคิดเป็นร้อยละ 29.4 โดยเป็นผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.2 ประกอบ
อาชีพพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.3และร้อยละ 37.7มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001 - 30,000 บาท 

 
 

ส่วนที่ 2 กำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของ
กจิกรรมส่งเสริมกำรขำย มติ ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-Season Sale) 

ส าหรับการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และทศันคติท่ีมีต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขายมิดซีซัน่ เซลล์ (Mid-Season Sale) ของ
เส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด ์เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวา่ 

ทศันคติกลุ่มตวัอย่าง พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัทางการตลาด
ของกิจกรรมส่งเสริมการขายในดา้นความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.91 และมีคิดเห็นในด้านการรับข่าวสารในระดบัน้อยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.44 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร(2551) ซ่ึงท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่น พบว่า สาเหตุท่ีท าให้ซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่วยัรุ่นน าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด คือ แบบ/ดีไซน์ของเส้ือผา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมาก
ท่ีสุด และจะมีการซ้ือมากท่ีสุดในช่วงท่ีสินคา้ลดราคา 

 
 

ส่วนที่ 3 กำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็นด้ำนกำรกลับมำเยี่ยมชมร้ำน ในสำขำ เอช 
แอนด์ เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหำนคร และปริมณฑล 

การศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการกลบัมา หรือไม่กลบัมา เยีย่มชมร้าน เอช แอนด ์ เอม็ 
(H&M) พบวา่ความคิดเห็นส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะกลบัมาเยีย่มชมร้าน คิดเป็นร้อยละ 92.6 
และร้อยละ 7.4 ของผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นวา่ไม่ยนิดีท่ีจะกลบัมาเยีย่มชมร้าน และมีเหตุผลส่วน
ใหญ่ท่ีวา่เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีคุณภาพไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั คิดเป็นร้อยละ 40.0สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล (2553) ซ่ึงท าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจใน
การซ้ือซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ Group Buying  พบวา่ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบใน
ตราสินคา้ ต่างส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผา่นเวบ็ไซด ์ Group Buying 
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โดยปัจจยัดา้นมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั คุณภาพของการบริการ และความเป็นธรรมในการ
ใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจของลูกคา้ 

 
 

ส่วนที ่4 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำนกำรศึกษำ 
สมมติฐำนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ  

และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซั่นเซลล์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอ็ม 
(H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลแตกต่างกนัพบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั รายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่าง
กนั มีความคิดเห็นในดา้นส่วนลดท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีเพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นในดา้นการจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดั แตกต่างกนั และ 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความคิดเห็นในดา้นการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคา
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ในขณะท่ีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบไปด้วยเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดของ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซั่น เซลล์ (Mid-Season Sale) ในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้, ดา้น
ความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา และด้านการบริการของพนกังาน ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 

ข้อเสนอแนะ 
ทางผูว้ิจยัได้จดัท าขอ้เสนอแนะ จากผลการวิจยัเพื่อท่ีไดจ้ะเป็นขอ้มูลพื้นฐานให้กบั

ผูป้ระกอบการและนักการตลาดท่ีสนใจการท าธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่นได้น าไปเป็นแนวทางในการ
ประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนทางการตลาด และการบริหารจดัการสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ผลจากการศึกษาขอ้มูลประชากรศาสตร์ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ30-35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และพนกังานบริษทัเอกชน ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 
10,001 - 30,000 บาท ในส่วนของนกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการ ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย
ในสถานท่ีท่ีใกลแ้ละการเขา้ถึงสถานท่ีไดง่้าย ต่อผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
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2. ผลการทดสอบสมติฐาน แสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มี
ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่เซลล์ ของเส้ือผา้แฟชัน่
ตรา เอช แอนด์ เอ็ม (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล แตกต่างกนั โดยเฉพาะปัจจยั
ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ดา้นส่วนลดท่ีมากกวา่ในช่วงเวลาปกติ การจดัแยกประเภทสินคา้ในส่วน
เส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดั และการรับข่าวสารการจดักิจกรรมลดราคา กล่าวคือ ระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกัน มีทศันคติต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาขอ้มูล การเปรียบเทียบสินคา้ก่อนท าการซ้ือ 
ดังนั้ นคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ควรต้องเป็นคุณภาพท่ีดีกว่า หรือเท่ากันกับคู่แข่งโดยตรงของ
ผูป้ระกอบการ ส่วนรายได้เฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนลดท่ีมากกว่าในช่วงเวลาปกติท่ี
แตกต่างกนั ดงันั้นในส่วนของนกัการตลาด หรือผูป้ระกอบการท่ีมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย
ในพื้นท่ีท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต ่ากว่า 30,000 บาท ราคาของสินคา้นั้นตอ้งมีส่วนลดท่ี
มากกวา่ในพื้นท่ีกิจกรรมอ่ืน ส่วน เพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อการจดัแยก
ประเภทสินคา้ในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาให้เห็นชดั แตกต่างกนั ดงันั้น การจดัวางสินคา้ระหวา่งสินคา้
ลดราคา และสินคา้ราคาปกติตอ้งแบ่งแยกใหช้ดั และในพื้นท่ีการจดัวางสินคา้ลดราคานั้น ตอ้งมีการ
จดัแยกประเภท ระหว่างเส้ือผา้ส าหรับชาย-หญิง จดัแยกประเภทตามกลุ่มของเส้ือผา้เช่น เส้ือยืด 
เส้ือเช้ิต กระโปรง กางเกง และตอ้งจดัเรียงสีของเส้ือผา้ให้น่าสนใจคือ จดัเรียงสีอ่อนไปสีเขม้ เป็น
ตน้ ดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั มีทศันคติต่อการรับข่าวสารการจดักิจกรรมการลดราคาแตกต่างกนั ดงันั้น 
ผูป้ระกอบท่ีตอ้งการส่ือสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอายุแตกต่างกนั ช่องทางการส่ือสารก็ควรแตกต่าง
กนัดว้ยเช่น กลุ่มอาย ุ15-20 ปี ควรส่ือสารผา่นช่องทางโซเชียล มีเดีย หรือเวบ็ไซด์ กลุ่มอายุ 21-40 ปี 
ควรเพิ่มช่องทางดา้นนิตยสาร หรือป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

ในขณะท่ีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อปัจจยัดา้นช่ือเสียงของ
ตราสินคา้ ความทนัสมยัของเส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคา  และการบริการของพนักงานไม่แตกต่างกนั 
กล่าวคือ นกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการ ตอ้งให้ความส าคญัในดา้นของช่ือเสียงตราสินคา้คือ ตอ้ง
โดดเด่น มีความเป็นเอกลกัษณ์  แตกต่างจากคู่แข่ง สินคา้ตอ้งมีความทนัสมยัไม่ลา้สมยัจนเกินไป 
ตลอดจนการบริการของพนกังานตอ้งมีอธัยาศยัท่ีดี ยิ้มแยม้แจ่ม และยินดีให้บริการ จึงสามารตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัได ้
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ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำวจิัยในคร้ังต่อไป 
1. การวจิยัในคร้ังน้ีมุ่งศึกษากิจกรรมส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่เซลล ์(Mid-Season Sale) 

ท่ีเป็นการลดราคาในช่วงเวลากลางฤดูกาลของเส้ือผา้ อีกทั้งกิจกรรมน้ีเป็นการน าสินคา้ท่ีลดราคา มา
จดัวางขายควบคู่กบัสินคา้ราคาปกติ ใหก้บัผูบ้ริโภคในสาขาพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ดงันั้นในการวจิยัคร้ังต่อไปจึงควรท าการศึกษากิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีแต่สินคา้มา
ลดราคามาจดัวางทั้งร้าน หรือเป็นการศึกษาถึงภูมิภาคอ่ืน 

2. การวจิยัคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาด ไม่วา่จะเป็น ส่วนลด 
ความทนัสมยั คุณภาพ การจดัวาง การประชาสัมพนัธ์ และการบริการของพนกังาน ของกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย มิดซีซัน่เซลล ์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผา้แฟชัน่ตรา เอช แอนด์ เอม็ (H&M) 
ผูว้จิยัเห็นวา่ถา้การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยไม่ตอ้งมีปัจจยัขา้งตน้ ผูบ้ริโภคจะมีทศันคติ
อยา่งไร ซ่ึงอาจมีปัจจยัอ่ืนนอกเหนือจากท่ีกล่าวมา ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัท่ีมากกวา่ เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด 

3. ควรมีการท าวิจยัเชิงคุณภาพควบคู่กบัการวจิยัเชิงปริมาณเพื่อใหท้ราบถึงขอ้มูลเชิง
ลึกของผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัน่ซ่ึงจะท าใหผ้ลการวจิยัมีขอ้มูลเชิงลึกหลายดา้นมากข้ึนและทราบ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัน่อยา่งแทจ้ริง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ทศันคติของผู้บริโภคทีม่ีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-Season Sale) ของเส้ือผ้า

แฟช่ันตรา เอช แอนด์ เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
ค าอธิบาย 
 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชป้ระกอบการศึกษางานวจิยัเร่ือง  
“ทศันคติของผู้บริโภคทีม่ีต่อกจิกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซ่ัน เซลล์ (Mid-Season Sale) ของ
เส้ือผ้าแฟช่ันตรา เอช แอนด์ เอม็ (H&M) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล”  

กิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) น้ีจดัข้ึนระหวา่งวนัท่ี 24 
กนัยายน 2558 ถึง 21 ตุลาคม 2558 ในทุกสาขาของทางเอช แอนด ์เอม็ (H&M) ขอ้มูลท่ีไดรั้บจาก
ท่าน ทางผูว้จิยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น ค าตอบ
ของท่านไม่มีขอ้ใดถูกหรือผิดหรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาท่านโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถาม ตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบักิจกรรมการส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์ (Mid-Season Sale) 

ของ H&M 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมหลงัจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้ H&M 
ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกบั H&M 

 
ขอขอบคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีอยา่งดียิง่  

นกัศึกษาหลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต  โปรแกรมการตลาด รุ่น 17B วทิยาลยัการจดัการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล 
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แบบสอบถาม 
 
 

ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง  :  กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน
มากท่ีสุด 
 
1.  เพศ  

(1)  ชาย     (2)   หญิง              
 
2.  อาย ุ 

(1)  15 - 20 ปี    (2)   21 - 25 ปี          
(3) 26 - 30 ปี      (4)   30 - 35 ปี 
(5) 36 – 40 ปี    (6)   41 - 45 ปี          
 

3. วฒิุการศึกษา   
 (1)  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   (2)  ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  

(3)  สูงกวา่ปริญญาตรี    
 
4.  อาชีพ 
 (1) นกัเรียน / นกัศึกษา   (2) เจา้ของกิจการ 
 (3) พนกังานบริษทัเอกชน  (4) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
 (5) รับจา้ง    (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 
 
5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ของท่าน) 
 (1)  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท (2) 10,001-30,000 บาท 
 (3)  30,001-50,000 บาท   (4)  50,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2  ค  าถามเก่ียวกบักิจกรรมการส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริง หรือสอดคลอ้งกบัความคิดเห็น
ของท่านมากท่ีสุด  

 
ส่วนที ่3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัพฤติกรรมของท่าน
มากท่ีสุด  
 
13. ท่านยนิดีท่ีจะกลบัมาเยีย่มชมร้าน H&M ในคร้ังต่อไปหรือไม่ 

(1)  ยนิดีกลบัมา (ขา้มไปตอบในส่วนท่ี 4)  (2) ไม่ยนิดีท่ีจะกลบัมา  
 
 

ข้อ รายการประเมนิ 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 ด้านผลติภณัฑ์      
6 ช่ือเสียงของตราสินคา้  H&M      
7 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์H&M      
8 ความทนัสมยัของเส้ือผา้ H&M ท่ีน ามาลดราคา      
 ด้านส่วนลด      

  9 การใหส่้วนลดท่ีมากกวา่ช่วงเวลาปกติ      
 ด้านการน าเสนอ      
10 การจดัแยกประเภทในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาใหเ้ห็นชดั      

 ด้านการส่ือสาร      
11 รับข่าวสารดา้นการจดักิจกรรมลดราคาไดน่้าสนใจ      

 ด้านการบริการพนักงานขาย      
12 จดัพนกังานท่ีช่วยดูแลลูกคา้เป็นพิเศษเพ่ิมเติม      
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14. จากขอ้ 13 โปรดเลือกเหตุผลในการไม่กลบัมาเยีย่มชมร้าน H&M ท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
(สามารถตอบไดเ้พียง 1 ค าตอบ)  

_____ (1) เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีราคาแพง   
_____ (2) เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคามีคุณภาพแย ่
_____ (3) พนกังานขายไม่ตอ้นรับ    
_____ (4) การจดัแยกประเภทในส่วนเส้ือผา้ท่ีลดราคาไม่ชดัเจน 
_____ (5) เส้ือผา้ท่ีน ามาลดราคาไม่มีความทนัสมยั _____ (6) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 

 
 
ส่วนที ่4  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ 
ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย มิด ซีซัน่ เซลล ์(Mid-Season Sale) ของ H&M มีส่ิงท่ีควร
ปรับปรุงหรือไม่อยา่งไร  

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

ขอขอบพระคุณในการสละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามน้ี 
ผูว้จิยั 
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