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สารนิพนธ์ฉบบันี. จะไม่สาํเร็จลุล่วงไปไดห้ากขาดความช่วยเหลือและความอนุเคราะห์

อนัดีจาก ดร.ราชา มหากนัธา อาจารยที์Gปรึกษาในงานวิจยัครั. งนี.  ทีGไดใ้ห้ขอ้มูลความรู้ ขอ้เสนอแนะ 

และคาํปรึกษา ใหง้านวิจยัมีความสมบูรณ์ตามรูปแบบทีGถูกตอ้ง ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูง

ยิGงมา ณ ทีGนี.  

ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยบุ์ริม โอทกานนท์ และเหล่าคณาจารยก์ารตลาด เป็น

อยา่งสูงทีGใหค้อยช่วยเหลือใหค้วามรู้และประสบการณ์ใหม่ ๆ ดา้นการตลาด ใหง้านวจิยัครั. งนี.สาํเร็จ

ไปไดด้ว้ยดี 

ขอขอบคุณ ครอบครัว ญาติสนิทและเพืGอนร่วมงานทีGคอยสนบัสนุนต่างๆ รวมไปถึง 

ความเขา้ใจอนัดีต่อการศึกษาระดบัมหาบณัฑิต ทีGจาํเป็นตอ้งปลีกเวลาบางส่วนเพืGอวิทยานิพนธ์ฉบบั

นี.   

สุดท้ายนี.  ขอขอบคุณแบรนด์ Victoria’s Secret ทีGให้ข้าพเจ้าได้เป็นส่วนหนึG งของ      

แบรนด ์และยงัคงรักในงานทีGทาํตราบจนถึงทุกวนันี.   
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   
แฟชัน่ไดเ้ขา้มามีบทบาทมากข้ึนในทุก ๆ ดา้น โดยเฉพาะผูห้ญิงจะให้ความส าคญักบั

ความสวยความงามและแฟชั่น ทั้งเคร่ืองส าอาง และ เส้ือผา้ ดงันั้นการด าเนินธุรกิจทางดา้นความ
สวยความงาม ต้องปรับตัวให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดตามสภาพแวดล้อมท่ี
เปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ือง สินคา้ดา้นความสวยความงามและแฟชัน่กลายเป็นสินคา้บริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการสูง อีกทั้งยงัมีการแข่งขนัสูง ทั้งการน าเขา้จากต่างประเทศและสินคา้ภายในประเทศ มีอตัรา
การแข่งขนัเพิ่มสูงข้ึน มีการพฒันากลยุทธ์ต่าง ๆ มาแข่งขนักันอย่างต่อเน่ือง ท าให้ผูบ้ริโภคมี
ช่องทางในการจบัจ่ายใชส้อยมากข้ึน เพื่อเป็นการสร้างความประทบัใจให้และดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมี
การซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถด ารงอยูไ่ดต้ามสภาวะแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไป 
ตอ้งปรับตวัเพื่อความอยูร่อด อาทิเช่น การน าเสนอสินคา้และบริการให้เหมาะสมกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย การพฒันารูปแบบการจดัเรียงสินค้าภายในร้าน เพื่อให้สะดวกต่อ
การเลือกซ้ือและดึงดูดความสนใจ กระตุ้นให้ผู ้บริโภคต้องการซ้ือสินค้ามากข้ึน เป็นส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการควรให้ความใส่ใจเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีกแฟชัน่ของ
ตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงและเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

วิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria's Secret) ก่อตั้งข้ึนโดย รอย เรยม์อนด์ (Roy Larson 
Raymond) นกัธุรกิจชาวอเมริกนั เม่ือวนัท่ี 12 มิถุนายน ค.ศ. 1977 โดยวิคตอเรียส์ซีเคร็ทสาขาแรก
ได้ถือก าเนิดข้ึนท่ีซานฟรานซิสโก แคลิฟอร์เนีย ต้นเหตุของการก่อตั้งวิคตอเรียส์ซีเคร็ทมาจาก
ความรู้สึกเขินอายของรอยท่ีต้องตกเป็นเป้าสายตาเวลาท่ีเขาไปเลือกซ้ือชุดชั้นในให้ภรรยาท่ี
ห้างสรรพสินคา้ นอกจากนั้นในช่วงปี ค.ศ.1970 ถึง ค.ศ. 1980 ผูห้ญิงอเมริกนัในยุคนั้นจะชอบซ้ือ
ชุดชั้นในเป็นแพค็ แพค็ละ3ช้ินมาใส่ ซ่ึงเป็นชุดชั้นในท่ีไม่สวย เรียบ และดูลา้สมยั โดยชุดชั้นในท่ีมี
ลวดลายสวยงามหรือมีลูกไม ้จะเก็บเอาไวใ้ส่ในเฉพาะโอกาสส าคญัหรือโอกาสพิเศษเช่นการไป
ฮนันีมูนเท่านั้น เม่ือเป็นเช่นนั้นแลว้ รอยจึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัตลาดชุดชั้นใน และตั้งกิจการเป็น 
"วคิตอเรียส์ซีเคร็ท" ร้านชุดชั้นในท่ีมีความประสงคใ์หผู้ช้ายหรือสามีท่ีตอ้งมาซ้ือชุดชั้นในให้ภรรยา
นั้นไม่มีความเขินอายและรู้สึกผอ่นคลายมากข้ึน (Wikipedia,2559) 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%A2_%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2
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ธุรกิจดา้นแฟชัน่และความงามในประเทศไทยมีการพฒันาและขยายตวัไปอยา่งรวดเร็ว 
ทั้งการน าสินคา้เขา้มาจากต่างประเทศ และ ผลิตเองในประเทศไทย จดัจ าหน่ายจากประเทศไทย 
แข่งขนักนัในดา้นสินคา้คุณภาพ ราคา โปรโมชัน่ พนกังานขาย บรรยากาศภายในร้าน การบริการ 
ฯลฯ ดงันั้น ผูป้ระกอบการ และ คนในองค์กร จึงตอ้งรับรู้ว่ากลุ่มเป้าหมาย ตอ้งการอะไร และจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคอยา่งไรใหต้รงตามความตอ้งการ มีการเรียนรู้และต่ืนตวั ท่ีจะพฒันาตลอดเวลา 

ในประเทศไทย ร้านวคิตอเรียส์ซีเคร็ทไดเ้ขา้มาเปิดกิจการตั้งแต่ปี พ.ศ.2556 สาขาแรก
คือ ท่ีห้างสรรพสินคา้ สยามเซ็นเตอร์ ปัจจุบนั วิคตอเรียส์ซีเคร็ทมีสาขาในประเทศไทยทั้งส้ิน 12 
สาขา ไดแ้ก่ สยามเซ็นเตอร์ , เซ็นทรัลเวิล์ด , เอ็มควอเทียร์ , เซ็นทรัล พลาซ่า  แกรนด์พระราม 9, 
เซ็นทรัลพลาซ่าป่ินเกลา้ , เซ็นทรัลเฟสติวลัหาดใหญ่ , แฟชัน่ไอส์แลนด ์, เซ็นทรัลพลาซ่าลาดพร้าว, 
เซ็นทรัล เฟสติวลั พทัยา บีช , เมกา บางนา , เซ็นทรัล เฟสติวลั ภูเก็ต , เทอมินลั 21 มีสินคา้ทางดา้น 
น ้าหอม , ครีมบ ารุงผวิ , กางเกงชั้นใน และ กระเป๋า เป็นตน้ 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้นั้น มีองค์ประกอบในหลาย ๆ ด้าน เช่น ไฟ แสง 
สีสัน เสียง กล่ิน ชั้นวาง การจดัสินคา้ให้สะอาดเรียบร้อย เรียงสินคา้ให้เด่นชดั เป็นตน้ ความส าคญั
ในการจดัร้านนั้นส าคญัไม่เป็นรองจากองคป์ระกอบใดภายในร้าน ไม่วา่จะท าให้ร้านสวยงาม เตะตา
ลูกคา้ หรือการจดัหน้าร้านให้ดึงดูดหน้าสนใจ รวมถึงในร้าน หากมีการจดัสินคา้ชดัเจน หยิบง่าย 
และวางต าแหน่งของสินคา้ให้น่าสนใจ จะท าให้สินคา้ดูน่าซ้ือ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึนอีก
ดว้ย หากร้านคา้ท าไดค้รบทุกองคป์ระกอบ และภาพรวมในร้านนั้นออกมาตรงกบัอตัลกัษณ์ของตรา
สินคา้นั้นๆ จะท าใหดึ้งดูดผูบ้ริโภคให้เขา้มาภายในร้านไดม้ากข้ึน และท าให้เลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่ง
ง่ายและสะดวกสบายเช่นกนั  

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษา  พฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ของการจดัแสดงสินคา้ในร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s 
Secret) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  โดยค านึงถึง การจดัแสดงสินคา้ในดา้นต่างๆให้เขา้กบัตวัสินคา้ 
เพื่อดึงดูดความสนใจและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค   อีกทั้งยงักระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
สินคา้ให้มากยิ่งข้ึน   การจดัเรียงสินคา้ถือเป็นกลยุทธ์หน่ึงท่ีมีความส าคญัอยา่งมากท่ีจะสามารถท า
ใหร้้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทสามารถปรับตวัและแข่งขนักบัหา้งคา้ปลีกใหญ่ๆในบริเวณนั้นได ้ 
 
 

ค าถามการวจิัย 
1. ร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทมีแนวคิดในการจดัแสดงสินคา้ในร้านอยา่งไร 
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2. การจดัแสดงสินคา้ในร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารทางการตลาดหรือไม่ 

3.ร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทควรมีการปรับปรุง พฒันาในการจดัแสดงสินคา้อยา่งไร 
 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย   
1.เพื่อศึกษาถึงแนวคิดในการจัดแสดงสินค้าในร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการจดั

แสดงสินคา้ในร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3.เพื่อศึกษาข้อควรปรับปรุงและ พฒันาในการจดัแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ 

ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย  
1. เพื่อทราบถึง  พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาด (AIDA 

MODEL)  ของปัจจัยการจัดแสดงสินค้าของผู ้บ ริโภคร้านวิคตอเ รีย ส์  ซี เค ร็ทในจังหวัด
กรุงเทพมหานครท าให้ผู ้บริหารร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทสามารถน าข้อมูลด้านพฤติกรรมการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภค มาก าหนดแนวทางในการวางแผนด าเนินธุรกิจ ปรับกลยุทธ์การตลาด การ
วางแผนจดัการบริหารจดัวางสินคา้ในร้านใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ผ้ลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑห์รือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง สามารถน าขอ้มูล
ท่ีได้รับจากการศึกษาไปใช้ในการวางแผนการในการปรับปรุง การจดัแสดงสินค้าในร้านค้าท่ี
เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 

 
 

ขอบเขตงานวจิัย 
1. ศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) ของลูกคา้

ร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานครซ่ึงจะศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์
พฤติกรรมการตอบสนองและความคิดเห็นต่อการจดัแสดงสินค้าในร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทใน 
กรุงเทพมหานคร 
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2. กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการและซ้ือสินคา้ในร้านร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน 

3. ระยะเวลาท่ีศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ. 2559 ถึงพฤศจิกายน พ.ศ. 2559 
 
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.5 กรอบแนวคิดปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด
(AIDA MODEL) 
ท่ีมา : ผูว้จิยัประยกุตจ์ากโมเดล AIDA 
 
 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม 

 ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 
6. พฤติกรรมการไปใชบ้ริการท่ีร้าน

วคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

พฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) 

1. การรับรู้ 
2. ความสนใจ 
3. ความตอ้งการ 
4. การตดัสินใจซ้ือ ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัการจัดแสดงสินค้า 

1. ปัจจยัจากตวัสินคา้และบรรจุภณัฑ ์
2. ปัจจยัจากภายนอกร้าน 
3. ปัจจยัภายในร้าน 
4. ปัจจยัทางการจดัเรียงสินคา้ 
5. องคก์ระกอบดา้นส่ือ 
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สมมติฐานงานวจิยั 
1. ปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ แตกต่างกันมี

พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) แตกต่างกนั 
2. ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด  

(AIDA MODEL)  
3. ระดบัความส าคญัปัจจยัการจดัแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

ส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) แตกต่างกนั 
 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ  
1. ร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ท  หมายถึง ร้านขายชุดชั้นใน เคร่ืองส าอางประเภท น ้ าหอม 

ครีม สบู่ กางเกงชั้นในสตรี กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเดินทาง กระเป๋าใส่เคร่ืองส าอาง น าเขา้จาก
ประเทศอเมริกา และมีขายทัว่โลก ในงานวจิยัน้ี หมายถึงสาขาในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจัยการจัดแสดงสินค้า หมายถึง ปัจจยัจากตวัสินคา้และบรรจุภณัฑ์ ปัจจยัจาก
ภายนอกร้าน ปัจจยัภายในร้าน ปัจจยัทางการจดัเรียงสินคา้ องคก์ระกอบดา้นส่ือ 

3. การจัดแสดงสินค้า หมายถึง การจดัแสดงผลิตภณัฑ์ของร้านท่ีมีการตกแต่งไวอ้ยา่ง
สวยงามและเหมาะสม โดยเนน้เป็นพิเศษเพื่อเร้าใจให้ผูช้มเปล่ียนแปลงทศันคติหรือพฤติกรรมไป
ตามวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ 

4. ผู้บริโภค หมายถึง กลุ่มคนทั้งเพศชายและหญิงท่ีเป็นลูกค้าของร้านวิคตอเรียส์
ซีเคร็ท 

5. พฤติกรรมการตอบสนอง หมายถึง กระบวนการรับรู้ของลูกคา้ท่ีมีทศันคติ ไปสู่
พฤติกรรมการซ้ือและเกิดการซ้ือซ ้ า ผา่นกระบวนการตอบสนอง 3 ขั้นตอนคือการเกิดความเขา้ใจ 
การเกิดความรู้สึกและการเกิดพฤติกรรม 

6. ไอดาโมเดล (AIDA MODEL) หมายถึง โมเดลล าดบัขั้นการตอบสนอง ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการส่งเสริมทางการตลาดของร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ท  ท่ีท  าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนองตาม
วตัถุประสงคน์ัน่คือการสร้างใหผู้บ้ริโภค เกิดทศันคติท่ีดีต่อร้านวคิตอเรียส์ซีเคร็ท จนเปล่ียนแปลง
ไปสู่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านวคิตอเรียส์ซีเคร็ท และเกิดการซ้ือซ ้ า โดยแบ่งเป็น 4 ขั้นคือการ
ท าให้ผู ้บริโภคเกิด การรับรู้ (Attention) ความสนใจ (Interest) ความต้องการ (Desire) และ
ก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ (Action)  
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บทที$ 2 

เอกสารและงานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

 

 

การศึกษาเรื)อง “พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการสื)อสารทางการตลาด (AIDA 

MODEL) ต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์  ซี เคร็ท  (Victoria’s Secret)ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดร้วบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัที)เกี)ยวขอ้งเพื)อนาํไปสร้างเครื)องมือ

ในการวจิยั ประกอบการสนบัสนุนผลการวจิยัและประกอบการนาํเสนอผลงานวจิยัเพื)อที)จะสามารถ

นาํไปใช้ประโยชน์ในแก่ผูเ้กี)ยวขอ้งต่อไปในอนาคตได  ้โดยเพื)อที)จะให้บรรลุวตัถุประสงค์ของ

ผลงานวจิยัที)กาํหนดจึงไดแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันีT  

2.1   คาํสาํคญั 

2.1.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.1.2 ดา้นการจดัแสดงสินคา้ 
2.2   แนวคิดและทฤษฎีที)เกี)ยวขอ้ง 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี)ยวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการ

ตดัสินใจซืTอของผูบ้ริโภค 

2.2.2 แนวความคิดเกี)ยวกบักระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ( AIDA 

Model ) 

2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีดา้นการจดัแสดงสินคา้ 
2.3  งานวจิยัในประเทศที)เกี)ยวขอ้ง 
2.4  งานวจิยัต่างประเทศที)เกี)ยวขอ้ง 

 

 

2.1 คาํสําคญั 

 2.1.1 พฤตกิรรมผู้บริโภค 

กนกพร นนัทนาวินิจกลุ (2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหนึ)งที)เขา้ไปมีส่วนเกี)ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า การเลือก การใชซื้Tอสินคา้
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และบริการ ทัTงนีT  หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ) งมีมาก่อนแลว้และมีส่วนในการกาํหนดให้

เกิดการกระทาํดงักล่าว 

เสรี วงษม์ณฑา (พรพรรณ ชา้งงาเนียม. 2553; อา้งถึงใน เสรี วงษม์ณฑา. 2542: 30) 

กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ นกัการตลาดตอ้งตอบสนองความตอ้งการและความจาํเป็น (Needs) 

ของ ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจ (Satisfaction) จะตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจไดน้ัTน ตอ้ง

ทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภคเพราะถา้ไม่เขา้ใจวา่ ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่เขาตอ้งการอะไร ชอบสิ)งใด 

ไม่ชอบสิ)งใด กไ็ม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้

อภิชาติ เทศสวสัดิY วงศ์ (2553) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ

คน้หา การคิด การประมวลผลในสินคา้และบริการ ซึ) งนาํไปสู่การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

ตอบสนอง ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื)อตอบสนองความพอใจสูงสุดของแต่ละบุคคล  

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคล

ใดบุคคล หนึ)งที)เกี)ยวขอ้งกบัการไดม้า การใช ้การเลือกซืTอ และการประเมินผลของสินคา้และบริการ

โดยเกี)ยวขอ้งกบัความคิด ประสบการณ์และสิ)งแวดลอ้ม เพื)อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนัTน

ทาํใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าว 

 

2.1.2 ด้านการจดัแสดงสินค้า  

การจดัแสดงสินคา้ หมายถึง การนาํเสนอสินคา้  มีจุดประสงคเ์พื)อการกระตุน้ โนม้นา้ว

หรือชกัจูงให้ลูกคา้ซืTอสินคา้ ซึ) งการนาํเสนอสินคา้เป็นอีกทางหนึ)งที)เกี)ยวกบัการสนบัสนุนการขาย 

(สุนนัท ์ ฉตัรนิเทศตระกลู,2549) 

การจดัแสดงสินคา้ หมายถึง วตัถุ 3มิติ ซึ) งมีความกวา้ง ความยาว และความลึกทุกชนิด

ที)ใชป้ระกอบหรือมีส่วนช่วยเสริมกิจกรรมการขายรูปแบบต่าง อาทิเช่น แท่นวางสินคา้ตวัอยา่ง บน

เคาน์เตอร์เครื) องสําอาง บูทตามทางเดินสําหรับประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหม่ ตลอดจนธงราวที)ใช้

ประดบัหนา้ร้าน ป้ายโฆษณา เพื)อแจง้ใหท้ราบวา่กาํลงัจดัลดราคาอยู ่(ลิตติพร ลิตติพานิช,2547) 

การจดัแสดงสินคา้ (Merchandising Display and Visual Merchandising) หมายถึงการ

จดัสินคา้และวสัดุตกแต่งอื)นๆอย่างมีศิลปะเพื)อนาํไปสู่การขายและการบริการ ณ จุดซืTอหรือจุดที)

ใกลเ้คียงกบัจุดซืTอ โดยจดัแสดงสินคา้ที)มีจุดประสงคเ์พื)อดึงดูดความสนใจของคนที)เดินผา่นเพื)อให้

หยดุและพิจารณาสินคา้ที)จดัแสดงหรือกล่าวอีกในหนึ)งวา่การจดัแสดงสินคา้คือ การขายโดยการจดั

แสดงให้ลูกคา้ไดเ้ห็นตวัสินคา้จริงๆ ซึ) งมีลกัษณะเหมือนกบัเป็นพนกังานที)ทาํหนา้ที)ขายโดยไม่ส่ง

เสียง (เลอมาน อินทรชิต,2553) 
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จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดว้่า การจดัแสดงสินคา้ การตกแต่งหรือจดัวางสินคา้เป็น

ส่วนสาํคญัที)ทาํให้เกิดการขาย ซึ) งเป็นการสื)อสาร ณ จุดขาย สามารถกระตุน้ความสนใจ ดึงดูดให้

ลูกคา้เกิดการซืTอสินคา้ได้ เช่น ให้ลูกคา้ได้เห็นถึงความจาํเป็นของสินคา้ ขอ้ดีของสินคา้ ความ

สวยงาม ซึ) งนาํไปสู่การตดัสินใจซืTอของลูกคา้  

 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีี$เกี$ยวข้อง 

2.2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกี$ยวกบั พฤตกิรรมผู้บริโภคและกระบวนการตดัสินใจซืHอของ

ผู้บริโภค  

ธงชยั สันติวงษ ์(2539) ไดก้ล่าวไวว้่า การกระทาํต่างๆ ของมนุษย ์มีความยุง่ยากและ

สลบัซบัซอ้น เพราะกระบวนการทางดา้นความคิดที) ไม่สามารถสังเกตได ้เพราะเราไม่อาจมองเห็น

ได ้จึงกล่าวไดว้่า พฤติกรรมที)แสดงออกย่อมเกิดขึTนจากปัจจยับางอย่างมาเป็นตน้เหตุให้เกิดอย่าง

หนึ) งให้เรามองเห็นได ้คือตวักระตุน้หรือเป็นสาเหตุที)เกิดขึTนมาก่อนที)ส่งผลกระทบทาํให้เกิดการ

กระทบปัจจยัอีกอยา่ง หนึ)งคือกระบวนการที)เราไม่อาจเห็นไดน้ั)นเอง  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวถึง การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะช่วยให้เขา้ใจถึง

เหตุจูงใจที)ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืTอสินคา้ โดยมีจุดเริ)มตน้จากการที)เกิดสิ)งกระตุน้ ทาํใหเ้กิดความ

ตอ้งการ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Tอ ซึ) งเปรียบเสมือนกล่องดาํซึ) งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถคาดคะเนไดโ้ดย ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Tอจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซื้Tอแลว้

จะมีการตอบสนองของผูซื้Tอ คือการตดัสินใจของผูซื้Tอ  

เพญ็ศรี วรรณสุข (2547) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นปฏิกิริยาของ 

บุคคลที) เกี) ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ  รวมทัT ง 

กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซึ)งเกิดก่อน และเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ  

จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที)กล่าวมา สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค เป็นการศึกษา เกี)ยวกบัพฤติกรรมการซืTอและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื)อใหเ้ขา้ใจถึงเหตุจูงใจ

ในการซืTอสินคา้ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค รวมถึงกระบวนการต่างๆ ก่อนตดัสินใจซืTอ

สินคา้ 

ทฤษฎีของซิกมนัด ์ฟรอยด ์(Sigmund Freud, 1920) ไดต้้งัสมมติฐานไวว้่าแรงผลกัดนั

ทางจิตเป็น ตวักาํหนดพฤติกรรมของมนุษยน์้นัส่วนใหญ่เป็นจิตไร้สาํนึก จึงทาํใหม้นุษยไ์ม่สามารถ

เขา้ใจ แรงจูงใจของตวัเองอยา่งลึกซึT งซึ) งมีเทคนิคที)เรียกว่าข้นับนัไดหรือเรียงกนัเป็นลาํดบัขัTนที)ใช ้

สาํหรับการเชื)อมโยงแรงจูงใจของบุคคล เครื)องมือนีTไปสู่ทางเลือกตดัสินใจของนกัการตลาดที)จะส่ง
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ขอ้มูลให้แก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะเจาะ นกัวิจยัดา้นแรงจูงใจ จากทฤษฎี สามารถสรุปไดว้่าปัจจยั 

ทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

พนักงานให้บริการ กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ สามารถ ปลุกเร้าให้เกิด

แรงจูงใจในตวัผูบ้ริโภคใหเ้กิดการตดัสินใจใชบ้ริการได ้ 

ทฤษฎีการจดัลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว  ์(Maslow's hierarchy of needs ,1943) 

ไดก้ล่าวว่าทาํไมคนเราจึงถูกผลกัดนัโดยความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหนึ) ง ณ เวลาใดเวลาหนึ) งทาํไม

คนเราจึงใชเ้วลาและสิ)งที)มีอยู่ไปกบัเรื)องความปลอดภยัในชีวิตหรือการให้คนอื)นมาเคารพนบัถือ 

มาสโลวไ์ดต้อบคาํถามเหล่านีT วา่ความตอ้งการของมนุษยมี์การจดัเป็นลาํดบัขัTน โดยตนเองตัTงแต่สิ)ง

ที)มีความกดดนัมากที)สุดจนนอ้ยที)สุด เรียงจากลาํดบัความสําคญั ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกาย 

ความตอ้งการ ความปลอดภยั ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการใหไ้ดรั้บการยกยอ่ง และความ

ตอ้งการประสบ ความสาํเร็จสูงสุดในชีวิต ความตอ้งการที)สาํคญัที)สุดจะไดร้บการตอบสนองก่อน 

เมื)อบุคคลนัTนได ้ตอบสนองความตอ้งการที)สาํคญับางส่วนน้นัแลว้ก็จะมีความตอ้งการในข้นัต่อ ๆ 

ไป หรือ ความสาํคญัรองลงมา  

ทฤษฎีของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg's Theory of Motivation ,1950-1959) ไดส้ร้างทฤษฎี

แรงจูงใจแบบสองปัจจยั แยกเป็นปัจจยั ที)ก่อใหเ้กิดความไม่พอใจและปัจจยัที)ก่อใหเ้กิดความพอใจ

ทฤษฎีนีT มีสิ)งที)เกี)ยวขอ้งกนั 2ประการ คือประการแรกผูข้ายควรทาํให้ดีที)สุดเพื)อหลีกเลี)ยงความไม่

พอใจประการที) 2 ผูผ้ลิตควรจะจาํแนก ความพอใจหลกัหรือแรงจูงใจในการซืTอของตลาด เพื)อที)

ผูผ้ลิตจะไดต้อบสนองไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ความพอใจนีTจะสร้างความแตกต่างอยา่งเด่นชดัในตราสินคา้

ที)ผูบ้ริโภคจะซืTอ  

จากทฤษฎีดังกล่าวสรุปได้ว่า แรงจูงใจทําให้เกิดการตัดสินใจซืT อของผูบ้ริโภค 

ก่อให้เกิดผล 2 ปัจจยั คือความพอใจและความไม่พอใจทาํให้สามารถนาํมากาํหนดปัจจยัทางการ

ตลาดบริการในดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังานให้บริการ 

กระบวนการให้บริการ ลกัษณะทางกายภาพ เพื)อตอบสนองผูบ้ริโภคที)มาใช ้บริการให้เกิดความ

พอใจสูงสุด 

 

2.2.2 แนวความคดิเกี$ยวกบักระบวนการตอบสนอง ไอดาโมเดล ( AIDA Model )  

อีเบล ( ศิวฤทธิY  พงศกรรังศิลป์. 2548 : 152-153 ; อา้งอิงจาก Ebel. n.d. ) กล่าววา่เพื)อให้

มีการตอบสนองจากผูฟั้งอย่างที)ปรารถนา ผูสื้)อสารตอ้งสร้างข่าวสารที)มีประสิทธิผล ข่าวสารใน

อุดมคติ ก็คือเป็นข่าวสารที)ทาํให้เกิดความตัTงใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) กระตุน้ความ

ปรารถนา (Desire) และก่อใหเ้กิดการกระทาํ (Action) ซึ) งก็คือการตดัสินใจซืTอ (กรอบแนวคิดนีT รู้จกั



10 

	

กนัในชื)อโมเดล AIDA) เสนอถึงคุณภาพที)ปรารถนาของข่าวสารที)ดี ในการนาํข่าวสารมาใช้ ผู ้

สื)อสารทางดา้นการตลาด จะตอ้งตดัใจวา่สิ)งใดที)จะพดู (เนืTอหาของสาร) และวธีิใดที)จะใชใ้นการพดู 

(โครงสร้างและรูปแบบของสาร)  

• ความตัTงใจ (Attention) ผูส่้งข่าวสารตอ้งทาํให้ผูรั้บข่าวสารเกิดความตัTงใจที)จะฟัง

ข่าวสารก่อน  

• ความสนใจ( Interest ) หลงัจากเกิดความตัTงใจฟังในขัTนที)หนึ) งผูส่้งข่าวสารควร

สร้างใหเ้กิดความสนใจติดตามผลิตภณัฑห์รือข่าวสารต่อไป  

• ความตอ้งการ (Desire) ผูส่้งข่าวสารตอ้งจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ 

• การตดัสินใจซืTอ (Attention) ผูส่้งข่าวสารโดยทั)วไปเป็นพนกังานขายตอ้งเร่งรัดให้

ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซืTอ  

พนักงานขายตอ้งไดรั้บความใส่ใจจากลูกคา้เป็นอนัดบัแรก หลงัจากนัTนจึงกระตุน้

ความ สนใจในสินคา้หรือบริการของบริษทั ระดบัความสนใจที)มากจะก่อใหเ้กิดความปรารถนาที)จะ

เป็นเจา้ของ หรือใชสิ้นคา้ ขัTนการกระทาํใน AIDA Model เกี)ยวขอ้งกบัการทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจที)จะ

ซืTอสินคา้นัTนและทาํการซืTอหรือปิดการขายของพนกังานขาย สาํหรับนกัการตลาด การปิดการขาย

เป็นขัTนตอนที)สําคญั ที)สุดในกระบวนการขาย แต่เป็นสิ)งที)ยากยิ)ง บริษทัตอ้งฝึกฝนตวัแทนขาย

เกี)ยวกบัเทคนิคการปิดการขายเพื)อช่วยใหก้ระบวนการขายสมบูรณ์ขึTน  

 

ตาราง 1 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาด-กระบวนการยอมรับ 

ผลิตภณัฑ-์โมเดล AIDA 

 

 

 

ที)มา: ศิวฤทธิY  พงศกรรังศิลป (2548:154) “การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด”  

วตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาด 

- การแจง้ข่าวสาร 	

( To Inform )	

- การจูงใจ ( To Persuade )	

- การเตือนความทรงจาํ 	

( To Remind )	

กระบวนการยอมรับผลิตภณัฑ์ 

( Adoption Process ) 

- การรู้จกั ( Awareness )	

- ความสนใจ ( Interest )	

- การประเมินผล 	

( Evaluation )	

- การทดลอง ( Trial )	

- การตดัสินใจ ( Decision )	

- การยืนยนัการตดัสินใจ 	

( Confirmation ) 

โมเดล AIDA  

- ดึงใหเ้กิดความ

ตัTงใจ( Attention ) 

- ความสนใจติดตาม 

( Interest ) 

- ความตอ้งการ       

( Desire ) 

- การซืTอ ( Action ) 
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2.2.3 แนวคดิและทฤษฎด้ีานการจดัแสดงสินค้า  

ในยคุที)การสื)อสารผ่านสื)อ (Above – the – Line) ถูกจาํกดัดว้ยกฎกติกาต่างๆ เช่นการ

ห้ามโฆษณาในสินคา้บางประเภท รวมทัTงการที)สื)อต่างๆมีให้เลือกมากมายและราคาแพง ทาํให้

นกัการตลาด  

นกัโฆษณาประชาสัมพนัธ์จาํเป็นตอ้งหาวิธีการสื)อสารของแบรนดก์บัลูกคา้เป้าหมาย

ดว้ยวิธีการที)หลากหลายขึTนโดยเฉพาะการสื)อสารกบัลูกคา้ ณ จุดขาย หลายครัT งที)ท่านไปเดินเล่น

ตามห้างสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้แลว้ก็เกิดอารมณ์ อยากจะซืTอสินคา้ที)จดัเรียงสวยงามสะดุดตา

และมีวสัดุส่งเสริมการขายที)สื)อสารกบัลูกคา้ไดช้ดัเจนและเร้าใจ สิ)งเหล่านีT ทางการตลาดเรียกว่า 

“Merchandising” หรือ “POS (Point of Sale)” หรือบา้งกเ็รียกวา่ “POS (Point of Purchase)” เครื)องมือ

ทางการตลาดที)เรียกวา่“Merchandise’’นัTน มีอยู ่2 ความหมายที)คนส่วนใหญ่เขา้ใจกนัแต่ทัTงหมดกใ็ช้

เพื)อสื)อสารแบรนดข์องสินคา้และช่วยกระตุน้การซืTอ 

ช่องทางจากตวัสินคา้และบรรจุภณัฑ์ คือการจดัเรียงสินคา้ หีบห่อ บรรจุภณัฑ์ การ 

Display และ Merchandising ที)ดี รวมทัT งการใช้ POS ที)มีประสิทธิภาพย่อมส่งผลให้เกิดการซืTอ 

โดยเฉพาะการจดัเรียงสินคา้และบรรจุภณัฑที์)ส่งผลต่อการตดัสินใจซืTอสินคา้ของลูกคา้  

ขอ้ความที)สื)อสารกบัลูกคา้ผา่นสื)อ Above-the-Line และ Below-the-Line ตอ้งเป็นเรื)อง

เดียวกนั ในการจดัทาํ POS สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นสองประเภทคือ พวกที)ไม่มีการเคลื)อนไหว 

(Static POS) และพวกที)มีการเคลื)อนไหว (Mobile POS) 

POS พวกไม่มีการเคลื)อนไหว ไดแ้ก่ โปสเตอร์ สติjกเกอร์ ชัTนแสดงสินคา้ บรรจุภณัฑ ์

เป็นตน้ 

POS พวกที)มีการเคลื)อนไหว ไดแ้ก่ Shelf – talker ป้ายกระดก จอแสดง VCD DVD 

หรือสื)อไฮเทคฯต่างๆที)เห็นกนัมากขึTนในหา้งสรรพสินคา้  

ดา้นการตดัสินใจซืTอของลูกคา้ที)เกี)ยวกบั Merchandising & POS material ขึTนอยู่กบั

องคป์ระกอบต่างๆ เช่น รูปแบบการจดัเรียง การสื)อสารผา่นวสัดุส่งเสริมการขาย ราคาขายของสินคา้

และขอ้เสนอผลประโยชนข์องการส่งเสริมการขายนัTนๆ  

ดา้นของผูผ้ลิตหรือจดัจาํหน่ายตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบต่างๆไม่วา่จะเป็นการวจิยัเกบ็

ข้อมูลต่างๆของลูกค้า เ ป้าหมาย  ตําแหน่งทางการตลาด  ของแบรนด์  (Brand Positioning) 

ความสมัพนัธ์ดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์การสื)อสารผา่นกิจกรรม Above – the – Line เป็น

ตน้ (เกษม พพิฒันเ์สรีธรรม : Merchandising และ POS , Marketeer : 12) 

ปัจจุบนันอกเหนือจากการขายสินคา้เขา้ห้าง พนกังานขายหรือซพัพลายเออร์เจา้ของ

สินคา้ไดเ้ห็นความสาํคญัในการจดัแสดงและจดัเรียงสินคา้มากขึTน เพื)อเป็นการกระตุน้การตดัสินใจ



12 

	

ซืT อของลูกคา้ โดยจัดแสดงสินคา้ให้เกิดความสะดุดตา(Attention) น่าสนใจ (Interest) อยากได้ 

(Desire) และกระตุน้การซืTอ (Action) เพื)อให้สินคา้นัTนๆสามารถขายและระบายออกได ้และทาํให้

ผูป้ระกอบการหรือหา้งร้านสั)งสินคา้เพิ)ม (Replenishment) 

พนักงานจดัเรียงสินคา้ พนักงานแนะนาํผลิตภณัฑ์ และพนักงานขายมืออาชีพ ควร

จดจาํหลกัการที)เป็นสูตรสาํเร็จในการจดัเรียงสินคา้ให้ดูสวยเด่นในระดบัสายตา “ระดบัสายตาคือ

ระดบัที)จะซืTอ” ซึ) งประกอบดว้ย  

V – Visibility จดัเรียงสินคา้ใหส้ามารถ “มองเห็นไดง่้าย”  

I  – Impact จดัเรียงสินคา้ให ้“มีผลสะทอ้น”  

S – Stability จดัเรียงสินคา้ให ้“คงทน ถาวร”  

A  – Appeal จดัเรียงสินคา้ใหดู้ “ชวนมอง”  

การจดัเรียงสินคา้ หรือ การทาํ Display ควรส่งเสริมให้ผูบ้ริโภค “จดจาํ” รูปแบบผงั

การจดัเรียง (Plan-o-grams) ไดง่้าย ๆ เช่นวา่ขนาดไหน รุ่นไหน กลิ)นไหน สีอะไร รูปแบบใดควรจะ

อยูด่า้นซา้ยหรือดา้นขวา ผลิตภณัฑต์วัใดควรจะอยูช่ ัTนบนหรืออยูช่ ัTนล่าง แลว้จะมีหนา้ขา (Facing) ที)

สอดคลอ้งกบัส่วนแบ่งตลาด (Market Share)  

การทาํ Display บนชัTนวางสินคา้ปกติ (Normal Shelf) นัTน นอกจากจะอยู่ในระดับ

สายตาแล้ว  อาจจัดวางสินค้าไว้ทางด้านซ้าย หรืออยู่ตรงกลาง (Bull-eye Concept) ของกลุ่ม

ผลิตภณัฑ์ แต่สิ)งที)สําคญัคือการจดัเรียงให้สินคา้ให้อยู่ในระดบัสายตาลูกคา้และเติมสินคา้ให้เต็ม

ตลอดเวลาเพื)อใหส้ามารถจดัเรียงสินคา้ไดอ้ยา่งสวยงาม และระวงัการบดบงัของสินคา้คู่แข่ง ติดป้าย

ราคาสินคา้ใหถู้กตอ้ง ใชว้สัดุ ณ จุดขายประกอบ ซึ) งการสนบัสนุนดว้ยวสัดุอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย 

(POP Materials) สามารถส่งเสริมให้สินคา้ดูโดดเด่น น่าสนใจมากขึTน (สรรพชัญ์ เลีT ยววาริณ, 25 

กมุภาพนัธ์ 2554) 

 

 

2.3 งานวจิยัในประเทศที$เกี$ยวข้อง  

พิษณุ อิ)มวิญญาณ (2554) ไดท้าํการศึกษาเรื)องการจดัการร้านคา้ปลีกที)มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซืTอสินคา้ผูบ้ริโภคการศึกษาร้านสะดวกซืTอในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครัT งนีT มี

วตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาการจดัการร้านคา้ปลีกและพฤติกรรมการซืTอสินคา้จากร้านสะดวกซืTอของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคที)เคยซืTอสินคา้หรือใชบ้ริการ จากร้าน

สะดวกซืTอในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื)องมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลผลการวจิยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี มีการศึกษา
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ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉลี)ยอยูที่) 5,001 – 10,000 บาท ผูต้อบ

แบบสอบถามรับรู้ว่าร้านสะดวกซืTอมีลกัษณะการจดัการร้าน ดา้นการบริการ การคดัเลือกสินคา้ 

คุณค่าดา้นความสะดวก ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ซืTอสินคา้จากร้าน เซเว่นอีเลฟเว่น เลือกซืTอสินคา้เครื)องดื)มที)อยูใ่นตูแ้ช่ ซืTอ

สินคา้ในช่วงเวลา 18.01-24.00 น. โดยเฉลี)ย ในการซืTอสินคา้เท่ากบั 101.74 บาท ต่อครัT ง และมี

ความถี)ในการซืTอสินคา้โดยเฉลี)ยเท่ากบั 5.59 ครัT ง ต่อสัปดาห์ ดา้นลกัษณะทางกายภาพนัTน ผูต้อบ

แบบสอบถามรับรู้วา่ร้านสะดวกซืTอมีลกัษณะการจดัการร้านดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่น

ระดบัมากโดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามรับรู้ว่าร้านสะดวกซืTอมีลกัษณะ การจดัการร้านดา้นคุณค่า

ดา้นความสะดวกอยู่ในระดบัมากในทุกเรื) อง เรื) องที)มีค่าเฉลี)ยที)สูงที)สุดคือการจดัเรียงสินคา้เป็น

หมวดหมู่สะดวกต่อการหาสินคา้กล่าวคือการจดั วางสินคา้ภายในร้านคา้ที)มีการแยกหมวดหมู่

ประเภทของสินคา้ชดัเจน ซึ) งทาํให้ผูบ้ริโภคมองเห็นสินคา้ คน้หาสินคา้ที)ตอ้งการไดง่้ายขึTน และ

สามารถเลือกหยบิสินคา้ที)ตอ้งการไดโ้ดยสะดวก อีกทัTงการจดัเรียงสินคา้ที)เป็นหมวดหมู่ยงัเป็นการ

เพิ)มเสน่ห์ดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซืTอสินคา้มากขึTน 

อศัวนนท์ อู่สุวรรณ (2554) ได้ทาํการศึกษาเรื) องพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

สื)อสารทางการตลาด(ไอดา โมเดล) ของผูใ้ชบ้ริการเอไอเอสในจงัหวดันครราชสีมา การศึกษาครัT งนีT

มีวตุัประสงค ์เพื)อศึกษาถึงพฤติกรรมการตอบสนองต่อการสื)อสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) และ

เพื)อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

สื)อสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) 3. เพื)อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ เอ

ไอเอส กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการสื)อสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) ของผูใ้ชบ้ริการ เอ

ไอเอส ในจงัหวดันครราชสีมาประชากรที)ใช้ในการศึกษาครัT งนีT คือ ผูใ้ช้บริการของเอไอเอสใน

จงัหวดันครราชสีมาที)มีอายมุากกว่า 15 ปี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื)องมือในการสาํรวจจาํนวน 

400 ตวัอย่าง สถิติที)ใชใ้นการิเคราะห์ คือ ร้อยละ ค่าเฉลี)ย ส่วนเบี)ยงเบนมาตรฐาน สถิติที)ใชก้าร

ทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี)ยของประชากร ประชากรทัTง 2 กลุ่มที)เป็นอิสระต่อ

กนั ( Independent Samples t-test) และทดสอบสมมติฐาน ความแปรปรวนทางเดียวของประชากร

มากกว่า 2 กลุ่มขึTนไป (One-way ANOVA : F – test) หาผลความแตกต่างจะทดสอบความแตกต่าง

เป็นรายคู่โดย วิธี Least Significant Difference (LSD) ผลการศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

สื)อสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) ดา้นการรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจ พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการที)มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี)ยต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อการสื)อสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 

0.05 
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อนนัต ์ฟักเยน็ (2555) ไดศึ้กษาเรื)อง “การศึกษาการบริหารจดัการพืTนที)จดัแสดงสินคา้

ในขนาดที)จาํกดัสาํหรับสินคา้ ประเภทสปา” เพื)อศึกษาถึง ปัจจยัต่าง ๆ ที) ส่งผลต่อประสิทธิภาพใน

การจดัแสดงสินคา้ ประเภทสปา  พฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภคและความพงึพอใจในการเขา้

ชม งานแสดงสินคา้สปา การบริหารจดัการพืTนที)เพื)อให้เกิดการใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเกิด

การสื)อสารที)ชดัเจนสอดคลอ้งกบั Brand Identity และทาํใหลู้กคา้ไดรั้บประสบการณ์ตรงกบัสินคา้ 

ประเภทสปา คุณลกัษณะและการใชง้านของแสงสีรูปทรงวสัดุต่าง ๆ ที)เหมาะสมจะนาํมาใชใ้นการ

ออกแบบการบริหารพืTนที) เพื)อการจัดแสดงสินค้าสปา และเพื)อใช้เป็นแนวทางในการนําไป

ประยุกตใ์ชใ้นการออกแบบการจดัแสดงสินคา้ใน ลกัษณะของกลุ่มสินคา้ประเภทเดียวกนัหรือมี

ลกัษณะใกลเ้คียง (สินคา้ที)ตอ้งสร้างประสบการณ์ตรงต่อลูกคา้)  ผลการวิจยัพบวา่ ในการเขา้ร่วมจดั

งานแสดงสินคา้ สปามีปัจจยัต่าง ๆ ที)ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการ บริหารจดัการพืTนที)แสดงสินคา้ 

สปาสามารถเป็นหวัขอ้ไดด้งันีT  

1.ขนาดของพืT นที) ที) เหมาะสมโดยขึT นอยู่กับว ัต ถุประสงค์และเป้าหมายของ

ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑส์ปา 

2.ทาํเลและที)ตัTงที)ควรเลือกมีดงันีT  อยูใ่กลท้างเดินหลกั,อยูใ่กลป้ระตูทางเขา้-ออก และ

อยูใ่กลก้บับริษทัชัTนนาํ 

3.การวางตาํแหน่งของพืTนที)ในแต่ละส่วน โดยเรียงลาํดบั ตามความสาํคญั ดงันีT   

3.1 ตาํแหน่งของพืTนที)จดัวางสินคา้และตาํแหน่งของพืTนที)แนะนาํสินคา้

ใหม่ 

3.2 ตาํแหน่งของพืTนที)ทดลองสินคา้และตาํแหน่งของพืTนที)รับรองลูกคา้

และเจรจาธุรกิจ 

3.3 ตาํแหน่งของพืTนที)ติดตัTงสื)อ  

4.การเลือกใช้สื)อโดยมีลาํดบัความเหมาะสมดงันีT  ป้ายหน้าร้าน เหมาะสมมากที)สุด  

โบรชวัร์และโปสเตอร์ และภาพถ่ายและภาพโฆษณาเหมาะสมมาก ป้ายบอกรายละเอียดและขอ้มูล

ของสินคา้เหมาะสมปานกลางวดีีทศันแ์ละถุงสินคา้ เหมาะสมนอ้ย  

5.การจดัโชวสิ์นคา้เป็นการโชวโ์ดยผสมผสานรูปแบบดงันีT  จดัโชวสิ์นคา้เป็นจาํนวน

มากสําหรับภาพรวมทัTงหมดของพืTนที)และจดัโชวเ์ป็นคอลเล็กชั)นบางจุด,จดัโชวสิ์นคา้เป็นปิรมิด

แบ่งเป็นกลุ่ม ๆ สาํหรับเป็นสตอ็กสินคา้หนา้ร้าน และ จดัโชวสิ์นคา้แบบโปร่งตาในกรณี ที)สินคา้มี

จาํนวนนอ้ย  

6.การตกแต่งเมื)อพิจารณาจากระดบัความคิดเห็นของกลุ่มลูกคา้และผูป้ระกอบการ

ผลิตภณัฑส์ปา ที)มีต่อวสัดุแสงสีและรูปทรงที)ใชต้กแต่งพืTนที)สาํหรับแสดงสินคา้ สปาจะเห็นไดว้่า
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กลุ่มลูกคา้และผูป้ระกอบการ ผลิตภณัฑ ์สปาให้ความสนใจกบัวสัดุสีและรูปทรงที)ส่วนใหญ่แลว้

เป็นผลผลิตมาจากธรรมชาติเน้นภูมิปัญญา ท้องถิ)น แสดงออกถึงความหรูหราและคุณค่าทาง

วฒันธรรมอยา่งเห็นไดช้ดัแมก้ระทั)งโทนสีและแสงที)เหมาะสม ยงัสื)อถึงความผอ่นคลายสอดคลอ้ง

กบัวตัถุประสงคข์องการทาํ สปาอยา่งแทจ้ริง  

 

 

2.4 งานวจิยัต่างประเทศที$เกี$ยวข้อง 

Neha P.  Mehta and Pawan K.  Chugan ( 2012)  ไ ด้ ศึ ก ษ า เ รื) อ ง  “ VISUAL 

MERCHANDISING: IMPACT ON CONSUMER BEHAVIOUR (AN EXPLORATORY STUDY 

OF APPAREL SEGMENT IN AHMEDABAD)” มีวตัถุประสงค์คือ 1. เพื)อคน้หาแนวทางการจดั

แสดงสินคา้และออกแบบตกแต่งร้านคา้ 2. เพื)อศึกษาอิทธิพลของการจดัแสดงสินคา้ต่อทศันคติของ

ผูบ้ริโภคและการตอบสนองของผูบ้ริโภคในแผนกเครื)องแต่งกาย 3. เพื)อศึกษาอิทธิพลของการจดั

แสดงสินคา้ต่อพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภค การศึกษาครัT งนีT ศึกษาจากปัจจยัภายนอกที)มีอิทธิพล

กระตุน้พฤติกรรมการซืTอในทนัทีทนัใดโดยปราศจากการตดัสินใจก่อนซืTอ ผลจากการพิสูจน์พบวา่ 

พฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์หลกักบัการจดัแสดงสินคา้หน้าร้าน สินคา้ในร้าน 

และป้ายโปรโมชั)น ถึงแมว้า่ หุ่นจดัแสดงสินคา้ในร้านไม่ไดเ้ป็นส่วนสาํคญัในการทาํใหผู้บ้ริโภคซืTอ

โดยทนัที แต่ผลสรุปพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภคยงัคงมีความสัมพนัธ์กนัอยู่ ซึ) งการจดัแสดง

สินคา้มี 4 ปัจจยัหลกัๆ คือ การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน , หุ่นในร้าน , สินคา้ในร้าน ,ป้ายโปรโมชั)น 

ซึ) งเป็นสิ)งสาํคญัที)เชื)อมโยงกบัความสมัพนัธ์ทั)วไปที)มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภค เมื)อ

ผูบ้ริโภคเห็นสิ)งกระตุน้ จะเกิดการตดัสินใจซืTอทนัที แสดงให้เห็นว่าการจดัแสดงสินคา้นีTทาํหนา้ที)

เป็นสิ)งที)กระตุน้ความปรารถนาว่า ในทา้ยที)สุดจะเป็นสิ)งที)กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซืTอ

ตัT งแต่เขา้ไปในร้าน สิ) งที)สําคญัที)สุดของพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภคคือสินคา้ภายในร้านมี

ผลกระทบเชิงบวกกบัผูบ้ริโภคใหรู้้สึกอยากซืTอตามลาํดบั(Beatty & Ferrell, 1998) นกัการตลาดตอ้ง

นาํผลวิจยัครัT งนีT ไปเพิ)มยอดขายที)ร้านคา้ของตนและปรับปรุงการจดัแสดงสินคา้ ตัTงแต่การจดัแสดง

สินคา้หน้าร้านที)มีผลต่อการดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาในร้าน ถา้การจดัแสดงสินคา้หน้าร้านดึงดูดพอ 

ป้ายโปรโมชั)นและการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านก็จะช่วยทาํให้ร้านดีขึTน ดงันัTนนกัการตลาดตอ้งมี

เป้าหมายในการจดัร้านอยา่งมีความสร้างสรรค ์การศึกษาครัT งนีT จึงมีประโยชน์ต่อการจดัแสดงสินคา้

เพื)อกระตุน้พฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภค 

Jiyeon Kim (2003) ได้ศึกษาเรื) อง “COLLEGE STUDENTS’ APPAREL IMPULSE 

BUYING BEHAVIORS IN RELATION TO VISUAL MERCHANDISING”  มีว ัตถุประสงค์คือ 
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เพื)อศึกษาพฤติกรรมการซืTอของนักศึกษาที)มีความสัมพนัธ์ต่อการจดัร้าน ผลของการศึกษาพบว่า

ความสมัพนัธ์แรกระหวา่งนกัศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืTอ และการจดัแสดงสินคา้สอง

แบบ คือ การจดัแสดงสินคา้ หุ่นภายในร้านและป้ายโปรโมชั)น และแนะนาํให้การจดัแสดงสินคา้

เหล่านีT กระตุน้การซืTอของผูบ้ริโภคใหเ้กิดการซืTอทนัทีโดยไม่ไดมี้การวางแผนล่วงหนา้ดว้ยการเดิน

เขา้มาในร้านโดยมีแรงดึงดูดจากการจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน ผลการศึกษาครัT งนีTพิสูจน์ไดเ้พียงพอวา่

ร้านคา้ปลีกสามารถใชป้ระโยชน์จากการขายสินคา้ผา่นการจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน ในร้าน เพื)อเพิ)ม

ความพึงปรารถนาของผลิตภณัฑแ์ละเพื)อช่วยใหลู้กคา้ไดนึ้กถึงผลิตภณัฑพ์ร้อมๆกบัการมีทศันคติที)

ดีเกี)ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้  

สรุปไดว้า่ การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน , หุ่นในร้าน , สินคา้ในร้าน ,ป้ายโปรโมชั)น เป็น

สิ)งสาํคญัที) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภค การจดัวางสินคา้ภายในร้านคา้ที)มีการแยก

หมวดหมู่ประเภทของสินคา้ชดัเจน จะทาํให้ผูบ้ริโภคมองเห็นสินคา้ คน้หาสินคา้ที)ตอ้งการไดง่้าย

ขึTน และสามารถเลือกหยบิสินคา้ที)ตอ้งการไดโ้ดยสะดวก อีกทัTงการจดัเรียงสินคา้ที)เป็นหมวดหมู่ยงั

เป็นการเพิ)มเสน่ห์ดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซืTอสินคา้มากขึTนเพื)อเพิ)มความพึงปรารถนา

ของผลิตภัณฑ์และเพื)อช่วยให้ลูกค้าได้นึกถึงผลิตภัณฑ์พร้อม ๆ กับการมีทัศนคติที)ดีเกี)ยวกับ

ผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้ ถา้การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้านดึงดูดพอ ป้ายโปรโมชั)นและการจดัแสดงสินคา้

ภายในร้านก็จะช่วยทาํให้ร้านดีขึTน ดงันัTนนกัการตลาดตอ้งมีเป้าหมายในการจดัร้านอย่างมีความ

สร้างสรรค ์การศึกษาครัT งนีT จึงมีประโยชน์ต่อการจดัแสดงสินคา้เพื)อกระตุน้พฤติกรรมการซืTอของ

ผูบ้ริโภค  
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บทที$ 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจัยเรื. อง “พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจัยการสื.อสารทางการตลาด 

(AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีการกาํหนดวิธีการเก็บ

ขอ้มูลและวธีิการดาํเนินงานวจิยัในครัR งนีR  ดงันีR   

                      3.1 แหล่งขอ้มูล 

3.2 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.4 วธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 

3.5 เครื.องมือที.ใชใ้นการวจิยั 

3.6 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.7 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.8 สถิติที.ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 แหล่งข้อมูล 

การศึกษาครัR งนีR ใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที.ไดจ้ากการเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง

ที.ทาํแบบสอบถาม (Questionnaires) งานวิจยั “พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการสื.อสารทาง

การตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร”   

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บขอ้มูลจากเอกสาร งานวิจยั บทความ 

วิทยานิพนธ์ที.เกี.ยวขอ้งทัRงในประเทศไทยและต่างประเทศและจากแหล่งขอ้มูลทางเว็บไซต์บน

อินเทอร์เน็ตที.เกี.ยวขอ้ง 
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3.2 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

การศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจัยการสื. อสารทางการตลาด  (AIDA 

MODEL) ต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์  ซี เคร็ท  (Victoria’s Secret)ในจังหวัด

กรุงเทพมหานครในครัR งนีR  ผูว้จิยัไดก้าํหนดกรอบแนวคิดไวด้งันีR  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรของการวิจยัเชิงปริมาณนีR  คือ ลูกคา้ของร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ทัRงเพศชายและเพศหญิง 

กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัเชิงปริมาณนีR  ไดแ้ก่ ตวัแทนของลูกคา้ร้านวคิตอเรียส์ซีเคร็ทใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร เนื.องจากการวิจยัครัR งนีR ไม่ทราบจาํนวนลูกคา้ของร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทใน

ตวัแปรต้น 

ตวัแปรตาม 

 ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

6. พฤติกรรมการไปใชบ้ริการที.ร้าน

วคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

7.  

พฤตกิรรมการตอบสนองต่อการสื$อสาร

การตลาด (AIDA MODEL) 

1. การรับรู้ 

2. ความสนใจ 

3. ความตอ้งการ 

4. การตดัสินใจซืRอ 
ปัจจัยที$เกี$ยวข้องกบัการจัดแสดงสินค้า 

1. ปัจจยัจากตวัสินคา้และบรรจุภณัฑ์ 

2. ปัจจยัจากภายนอกร้าน 

3. ปัจจยัภายในร้าน 

4. ปัจจยัทางการจดัเรียงสินคา้ 

5. องคก์ระกอบดา้นสื.อ 
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จงัหวดักรุงเทพมหานครทัRงหมด ผูว้ิจยัจึงไดใ้ชสู้ตรของ W.G.cochran (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2542, 

หนา้ 74) เพื.อกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งที.ไม่ทราบขนาดของประชากร ดงันีR  

 

n						 = 														
P(1 − P)𝑍*

𝑒*
	

  

กาํหนดให ้ n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

P  =  สดัส่วนของประชากรที.ผูว้จิยัจะสุ่ม 

Z  =  ระดบัความเชื.อมั.นที.ผูว้จิยักาํหนดไวที้. 93% 

e  =  สดัส่วนของความคลาดเคลื.อนที.ยอมรับได ้

 

สดัส่วนของประชากรที.ผูว้จิยัจะสุ่ม P = 0.50 

ที.ระดบัความเชื.อมั.นที. 93%  Z = 1.98 

ความคลาดเคลื.อน  7%    e = 0.07 

 

n = 
2(0.07)

 2(1.98) 0.50) - (1 (0.50)  

 

n = 
0.0049
9801.0

 

 

n = 200.02  ≈  200   

                                                       	
                                      

ดงันัRน ขนาดที.คาํนวณไดเ้ท่ากบั 200 ตวัอยา่ง และเพื.อป้องกนัความผิดพลาดจากการ

ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จึงเกบ็ขอ้มูลเพิ.มอีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็น 215 ตวัอยา่ง 

 

 

3.4 วธีิการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

การสุ่มกลุ่มตวัอย่างใชว้ิธีการคดัเลือกแบบไม่คาํนึงถึงโอกาสความน่าจะเป็น (Non-

Probability Sampling) โดยวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดยเลือกจาก
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กลุ่มเป้าหมายที.ตอ้งการ คือ ลูกคา้ของร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยขนาด

ตวัอยา่งทัRงหมด 200 คนเป็นตวัแทนประชากร 

 

 

3.5 เครื$องมือที$ใช้ในการวจิยั 

เครื.องมือที.ใชใ้นการศึกษาครัR งนีR  ไดแ้ก่ แบบสอบถามออนไลน ์(Online Questionnaire) 

ภาษาไทย โดยประกอบดว้ย คาํถามปลายปิด (Closed – Ended Question) และคาํถามปลายเปิดซึ. ง

ประกอบดว้ยคาํถามที.วดัตวัแปรต่างๆ ดงัต่อไปนีR  

ส่วนที. 1 แบบสอบถามเกี.ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ 

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน  

ส่วนที. 2 ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครที.มีต่อการจดัแสดง

สินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) 

ส่วนที. 3 ระดบัการรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ การตเัสินใจซืRอของลูกคา้ในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครที.มีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) 

ส่วนที. 4 ขอ้เสนอแนะ 

โดยผูว้จิยัไดต้ัRงเกณฑก์ารใหค้ะแนน ในการวดัตวัแปร ดงัต่อไปนีR  

การวดัเกี.ยวกบัระดบัความสาํคญัต่อการจดัแสดงสินคา้และพฤติกรรมการตอบสนอง

ต่อการสื.อสารการตลาด(AIDA MODEL) มีลกัษณะคะแนนดงันีR  

มากที.สุด  = 5 คะแนน 

มาก = 4 คะแนน 

ปานกลาง = 3 คะแนน 

นอ้ย = 2 คะแนน 

นอ้ยที.สุด  = 1 คะแนน 

เกณฑก์ารแปลความหมายผูว้จิยัไดต้ัRงเกณฑค์ะแนนเฉลี.ยเพื.อแปลความหมายค่าเฉลี.ย ดงันีR  

ความกวา้งอนัตรภาคชัRน  = 

 

= 
5

 1 - 5
 

     = 0.8    

การแปลผลค่าเฉลี.ยความคิดเห็นขอ้คาํถามแต่ละขอ้ของงานวจิยัจึงมี ดงันีR  

คะแนนค่าเฉลี.ย 1.00 – 1.80 = นอ้ยที.สุด 

คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ.าสุด 

จาํนวนชัRน 
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คะแนนค่าเฉลี.ย 1.81 – 2.60 = นอ้ย 

คะแนนค่าเฉลี.ย 2.61 – 3.40 = ปานกลาง 

คะแนนค่าเฉลี.ย 3.41 – 4.20 = มาก 

คะแนนค่าเฉลี.ย 4.21 – 5.00 = มากที.สุด 

 

 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การศึกษาวจิยัเรื.อง“พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการสื.อสารทางการตลาด (AIDA 

MODEL)  ต่อการจัดแสดงสินค้าในร้านวิคตอเ รีย ส์  ซี เค ร็ท  (Victoria’s Secret)ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร” โดยมีระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือน ตุลาคม พ.ศ. 2559 – พฤศจิกายน 

พ.ศ. 2559 มีขัRนตอนและวธีิการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ดงันีR  

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การเกบ็ขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน ์จาํนวน 200 คน 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การเก็บขอ้มูลจากเอกสาร งานวิจยั บทความ วิทยานิพนธ์ ที.

เกี.ยวขอ้งทัRงในประเทศไทยและต่างประเทศ จากแหล่งขอ้มูลทางเวบ็ไซตที์.เกี.ยวขอ้งบนอินเทอร์เน็ต  

 

 

3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 

ขัRนตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงันีR  

1. ดาําเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล จาํนวน 200 ชุด  

2. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล เพื.อนาํไปวเิคราะห์  

3. บนัทึก และประมวลผลขอ้มูลดว้ยเครื.องคอมพิวเตอร์ โดยการใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 

SPSS (Statistical Package for Social Sciences) 

 

 

3.8 สถติทิี$ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติที.ใชใ้นการวเิคราะห์แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1.สถิติเชิงพรรณนา Descriptive Statistics Analysis ใชเ้พื.อบรรยายลกัษณะขอ้มูล การ

แจกแจงความถี. ดงันีR  กลุ่มตวัอย่าง (Frequency) แสดงค่าร้อยละ (Percentage) หาค่าเฉลี.ย (Mean) 

และส่วนเบี.ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื.อวิเคราะห์ขอ้มูลเบืRองตน้ เกี.ยวกบัลกัษณะของ

ประชากรพฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการสื.อสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดั
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แสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยการใช้

โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Sciences) และใชก้ารวิเคราะห์ดว้ยค่าสถิติ 

(Descriptive Statistics) 

2.สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยนาํไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติ 

ข้อมูลที.ได้จากกลุ่มตัวอย่างนําไปอ้างอิงกับลักษณะของประชากรโดยใช้ข้อมูลที.ได้จาก

แบบสอบถามมาวิเคราะห์ประมวลผลหาค่าทางสถิติด้วยเครื. องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม

สาํเร็จรูป แบบสอบถาม มาวิเคราะห์ ประมวลผลหาค่าทางสถิติดว้ยเครื.องคอมพิวเตอร์ โดยการใช้

โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Sciences) และใชก้ารวิเคราะห์ค่าสถิติ Chi 

– Square (Crosstab Correlation) เพื.อหาความสัมพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร , Regression เพื.อตอ้งการ

ตวัแปร X ที.ส่งผลต่อตวัแปร Y 
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บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด 
(AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวนกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีเคย
ใชบ้ริการร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูล
จากแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้จ านวน 215 ชุด โดยวิธีการเลือก
สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การน าเสนอขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และน าเสนอในรูปตาราง
ประกอบ ค าบรรยาย 

ส่วนท่ี 2 การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัขององคป์ระกอบต่างๆในการจดั
แสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วิเคราะห์หาค่าความถ่ี(Frequency)  ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย(Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน(Standard Deviation) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย 

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด(AIDA MODEL) 
ประกอบด้วยการรับรู้ ความสนใจ ความต้องการ และการตดัสินใจซ้ือ โดยใช้การวิเคราะห์หา
ค่าความถ่ี(Frequency)  ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard 
Deviation) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย 

ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
4.1  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระ

จากกนั (Independent Two Sample T-Test) และการทดสอบความแปรปรวน (Analysis of ANOVA) 
4.2  การวเิคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) 
4.3 การทดสอบสมมติฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีสัมพนัธ์กนั (Paired Samples t-

test) 
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ส่วนที ่1 การน าเสนอข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (n=200) ร้อยละ  
ชาย 32 16.0  
หญิง 168 84.0  

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
จากตารางท่ี 4.1 พบว่ามีจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 200 คน โดย

แบ่งเป็นเพศชาย 32 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 16.0 ในขณะท่ีมีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง
จ านวน 168 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 84.0 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามช่วงอาย ุ

ช่วงอาย ุ จ านวน (n=200) ร้อยละ  
21-30 ปี 177 88.5 
31-40 ปี 19 9.5 
41-50 ปี 0 0 
51-60 ปี 4 2.0 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
ผูว้ิจยัไดท้  าการจ าแนกระดบัอายุของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 6 กลุ่ม จากตารางท่ี 

4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี มีจ  านวนมากท่ีสุดคือ  177  คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 88.5  รองลงมาไดแ้ก่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุอยูใ่นช่วง 31-40 ปี มีจ  านวน 19  คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 9.5 รองลงมาคือ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุอยูใ่นช่วง 51-60 ปี จ  านวน 4 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 2.0 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จ านวน (n=200) ร้อยละ  
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 7 3.5 
ปริญญาตรี 148 74.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 45 22.5 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  



25 
 

 

ผูว้ิจยัไดท้  าการจ าแนกระดบัการศึกษาออกเป็น 3 กลุ่ม จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามอยู่ในกลุ่มระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 148 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 74.0 
รองลงมาไดแ้ก่ สูงกวา่ปริญญาตรีโดยมีจ านวน 45 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.5 และต ่ากวา่ปริญญา
ตรีมีจ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (n=200) ร้อยละ  
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 7 3.5 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 14 7.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 128 64.0 
พอ่บา้น/แม่บา้น 2 1.0 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 47 23.5 
อ่ืน ๆ 2 1.0 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
 ผูว้ิจ ัยได้ท าการจ าแนกอาชีพออกเป็น 6 กลุ่ม จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามอยูใ่นกลุ่มท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 128 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 64.0 รองลงมาไดแ้ก่ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายโดยมีจ านวน 47 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 23.5 
รองลงมาไดแ้ก่ อาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา โดยมีจ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.5 รองลงมา
ไดแ้ก่พอ่บา้น/แม่บา้นโดยมีจ านวน 2 คนและอ่ืน ๆ มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดส่้วน
บุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือน 

รายได ้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 5 2.5 
15,001–25,000 บาท 54 27.0 
25,001–35,000 บาท 77 38.5 
35,001–45,000บาท 30 15.0 
45,001–55,000บาท 
มากกวา่ 55,000บาทข้ึนไป 

8 
26 

4.0 
13.0 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
ผูว้จิยัไดจ้  าแนกระดบัรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 6 กลุ่ม 

คือ ระดับรายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท ระดับรายได้ 15,001–25,000 บาทระดับรายได ้
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25,001–35,000 บาท ระดบัรายได ้35,001–45,000บาท ระดบัรายได้ 45,001–55,000บาทและระดบั
รายไดม้ากกวา่ 55,000บาทข้ึนไป 

โดยจากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีมากท่ีสุดท่ีระดับรายได้ 25,001–
35,000 บาทจ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมาคือ รายได ้15,001–25,000 บาทเป็นจ านวน 
54 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 รองลงมาคือ ระดบัรายได ้35,001–45,000บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.0 รองลงมาคือ ระดบัรายได้ มากกว่า 55,000บาทข้ึนไป จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 
รองลงมาระดบัรายได้มากกว่า 45,001–55,000บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และ ระดับ
รายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.5 
ตารางท่ี 4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของการใช้บริการร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามคร้ังต่อเดือน 

รายได ้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 181 90.5 
1-2  คร้ังต่อเดือน 16 8.0 
3-4 คร้ังต่อเดือน 0 0 
มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 3 1.5 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
ผูว้ิจยัไดจ้  าแนกการใชบ้ริการร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทของผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 

4 กลุ่ม โดยจากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือนจ านวน 
181 คน คิดเป็นร้อยละ 90.5รองลงมาคือ 1-2  คร้ังต่อเดือน เป็นจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
รองลงมาคือ มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และ3-4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 
0 คน  
 

ส่วนที ่2 ระดับความคิดเห็นของลูกค้าในจังหวดักรุงเทพมหานครทีม่ีต่อการจัดแสดง
สินค้าของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) 

2.1 การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร
ท่ีมีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) 

เป็นการแจกแจงค่าระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการ
จดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) โดยลกัษณะ คะแนนแบ่งออกเป็น 

มากท่ีสุด   = 5 คะแนน 
มาก   = 4 คะแนน 
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ปานกลาง   = 3 คะแนน 
นอ้ย  = 2 คะแนน  
นอ้ยท่ีสุด   = 1 คะแนน  

การแปลผลค่าเฉล่ียความระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถามแต่ละขอ้ของงานวจิยัมีดงัน้ี 
คะแนนค่าเฉล่ีย 1.00-1.80   คือ   นอ้ยท่ีสุด 
คะแนนค่าเฉล่ีย 1.81-2.60   คือ  นอ้ย 
คะแนนค่าเฉล่ีย 2.61-3.40   คือ  ปานกลาง 
คะแนนค่าเฉล่ีย 3.41-4.20   คือ  มาก 
คะแนนค่าเฉล่ีย 4.21-5.00   คือ  มากท่ีสุด   

ซ่ึงจากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 200 คน ไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี  
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละระดบัความส าคญัของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายนอกร้านของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

ระดับความส าคัญของลูกค้าทีม่ีต่อปัจจัยภายนอกของ 
ร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท x   SD ความหมาย 

1. หนา้ร้านไดก้ล่ินน ้าหอม 3.85 1.02 ส าคญัมาก 

2. ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน 3.67 0.89 ส าคญัมาก 

3. โปสเตอร์โปรโมชัน่หนา้ร้านกระตุน้ความสนใจ 3.53 0.96 ส าคญัมาก 

4. มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการตลาดของร้าน 3.26 0.92 ปานกลาง 

เฉล่ีย 3.58 0.72 ส าคญัมาก 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายนอกร้านของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท ของกลุ่มตวัอย่างโดยรวมอยู่ใน
ระดบั ส าคญัมาก (x   = 3.57, SD = 0.72)  ลูกคา้ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบั หนา้ร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม 
(x   = 3.85) และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดกบั มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการตลาดของร้าน (x   = 
3.26 ) 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดัรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายในร้านของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

ระดับความส าคัญของลูกค้าทีม่ีต่อปัจจัยภายในของ 
ร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท x   SD ความหมาย 

1. บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้าหอม 4.33 0.73 ส าคญัมากท่ีสุด 
2. การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความสวยงาม 4.21 0.74 ส าคญัมากท่ีสุด 
3. บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น 4.13 0.70 ส าคญัมาก 
4. วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 4.08 0.72 ส าคญัมาก 
5.ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้อยา่งชดัเจน 4.07 0.68 ส าคญัมาก 
6. การจดัวางสินคา้สะดวกต่อการหยบิและหาง่าย 4.03 0.69 ส าคญัมาก 
7. สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั 4.02 0.68 ส าคญัมาก 
8. การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย 3.96 0.70 ส าคญัมาก 
9.ภาพถ่ายในร้านท าใหก้ระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 3.94 0.85 ส าคญัมาก 
11. สินคา้ใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความโดดเด่น 3.91 0.69 ส าคญัมาก 
12.ป้ายบอกราคามีความชดัเจน กระตุน้ความสนใจ 3.87 0.88 ส าคญัมาก 
13.พื้นท่ีการขายแต่ละสาขาไม่แออดั 3.87 0.79 ส าคญัมาก 
14. ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลองเพิ่มข้ึน 3.78 0.76 ส าคญัมาก 
15. พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ดึงดูดใจ 3.73 0.79 ส าคญัมาก 
16. วดีีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 3.72 0.87 ส าคญัมาก 
17.โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 3.70 0.90 ส าคญัมาก 
18. บรรยากาศภายในร้านไม่มีกล่ินอบั 3.67 0.89 ส าคญัมาก 
19.ระดบัความส่องสวา่งภายในร้านทัว่ถึง 3.59 0.82 ส าคญัมาก 

เฉล่ีย 3.95 0.47 ส าคญัมาก 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ

การจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายในร้านของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท ของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวมอยูใ่นระดบั 
ส าคญัมาก (x   = 3.95, SD = 0.47) ลูกคา้ให้ความส าคญัท่ีสุดกบั บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้ าหอม 
(x   = 4.33) , การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความสวยงาม (x   = 4.21) และ บนชั้นวางมีความสะอาดไม่
มีฝุ่ น (x   = 4.13) ตามล าดบั และลูกคา้ให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดกบั โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั (x   = 3.70 ) , บรรยากาศภายในร้านไม่มีกล่ินอบั (x   = 3.67) และ ระดบัความส่องสว่าง
ภายในร้านทัว่ถึง (x   = 3.59) ตามล าดบั  
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ส่วนที ่3 ระดับการรับรู้ ความสนใจ ความต้องการ การตัดสินใจซ้ือของลูกค้าในจังหวัด
กรุงเทพมหานครทีม่ีต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท(Victoria’s Secret) 
ตารางท่ี 4.9  แสดงจ านวนและร้อยละระดบัการรับรู้ของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการ
จดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 
ระดบัการรับรู้ท่ีมีต่อพฤติกรรมดา้นการตอบสนองต่อการ

ส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ x   SD ความหมาย 
1. ผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ินน ้าหอม ท าใหท้ราบวา่มีร้านตั้งอยู ่ 3.85 0.96 รับรู้มาก 

2. การส่ือสารผา่นส่ือหนา้ร้าน ท าใหท้ราบวา่มีโปรโมชัน่
อะไรบา้ง 

3.64 0.87 รับรู้มาก 

3. การส่ือสารผา่นส่ือ ท าให้ทราบวา่มีโปรโมชัน่อะไรบา้ง 3.26 0.99 ปานกลาง 

เฉล่ีย 3.59 0.71 รับรู้มาก 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า การรับรู้ของลูกค้าในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการจดั
แสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวมอยูใ่นระดบัรับรู้มาก (x   = 3.59, SD 
= 0.71)  ลูกคา้รับรู้มากท่ีสุดเม่ือ ผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม ท าให้ทราบวา่มีร้านตั้งอยู ่(x   = 3.85 ) 
และรับรู้ปานกลางคือ  การส่ือสารผา่นส่ือ ท าใหท้ราบวา่มีโปรโมชัน่อะไรบา้ง (x   = 3.26 ) 
ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละระดบัความสนใจของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

ระดบัการรับรู้ท่ีมีต่อพฤติกรรมดา้นการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ x   SD ความหมาย 

1. กล่ินน ้าหอมเม่ือท่านเดินผา่นหนา้ร้านท าใหท้่านเกิด
ความสนใจ 

3.97 0.85 สนใจมาก 

2. ความสวยงามและการจดัตกแต่งท าใหมี้ความสนใจ 3.93 0.74 สนใจมาก 

3. โปรโมชัน่ท่ีท่านเห็นหนา้ร้านท าใหท้่านสนใจ 3.83 0.82 สนใจมาก 

เฉล่ีย 3.91 0.63 สนใจมาก 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ระดบัความสนใจของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวมอยูใ่นระดบัสนใจ (x   = 3.91, 
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SD = 0.63 ) ลูกคา้สนใจในระดบัมาก คือ กล่ินน ้ าหอมเม่ือท่านเดินผา่นหนา้ร้านท าให้ท่านเกิดความ
สนใจ (x   = 3.97)  
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละระดบัความตอ้งการของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมี
ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

ระดับความต้องการทีม่ีต่อพฤติกรรมด้านการตอบสนอง
ต่อการส่ือสารการตลาดด้านความต้องการ x   SD ความหมาย 

1. สินคา้คุณภาพดีเม่ือเทียบกบัตราสินคา้อ่ืนๆ 3.89 0.73 ตอ้งการมาก 

2. การบริการของพนกังานท าใหท้่านเกิดความประทบัใจ 3.80 0.80 ตอ้งการมาก 

3. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายตรงความตอ้งการ 3.68 0.79 ตอ้งการมาก 

4.ราคาสินคา้เหมาะสมกบัความตอ้งการ 3.67 0.80 ตอ้งการมาก 

เฉล่ีย 3.76 0.61 ต้องการมาก 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ระดบัความตอ้งการของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมี
ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท ของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวมอยูใ่นระดบัตอ้งการ (x   = 
3.76, SD = 0.61406 )  
ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละระดบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ี
มีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท 

ระดับการตัดสินใจซ้ือทีม่ีต่อพฤติกรรมด้านการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านการตัดสินใจซ้ือ x   SD ความหมาย 

1. การจดัสินคา้หลากหลายท าใหเ้ลือกซ้ือสะดวก 3.81 0.70 ระดบัมาก 

2. ป้ายโปรโมชัน่ ท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 3.76 0.80 ระดบัมาก 

3.มีความประทบัใจหนา้ร้านคา้ท าใหเ้ดินเขา้มาซ้ือ
สินคา้ในร้าน 

3.62 0.75 ระดบัมาก 

4. ภาพถ่าย วดีีทศัน์ภายในร้านมีผลท า 3.51 0.86 ระดบัมาก 

รวม 3.68 0.57 ระดับมาก 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ี
มีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท ตดัสินใจซ้ือ (x   = 3.68, SD = 0.57)   โดยลูกคา้
เกิดความตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุดคือ การจดัสินคา้หลากหลายท าใหเ้ลือกซ้ือสะดวก (x   = 3.81) 



31 
 

 

ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐานการวจัิย 
4.1  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระ

จากกนั (Independent Two Sample T-Test) และการทดสอบความแปรปรวน (Analysis of ANOVA) 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตอบสนอง

ต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODELท่ีแตกต่างกนั 
HO: เพศท่ีแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ไม่แตกต่างกนั 
H1: เพศท่ีแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.2 ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
HO: ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด  

(AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
HO: ผู ้ท่ี มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร

การตลาด (AIDA MODEL)ไม่แตกต่างกนั 
H1:  ผู ้ท่ี มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร

การตลาด (AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
HO: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL) ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL) ท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 1.5 ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 
MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 

HO: ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 
MODEL)ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 
MODEL) ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูท่ี้ใช้บริการต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร
การตลาด (AIDA MODEL) ท่ีแตกต่างกนั 

HO: ผู ้ท่ีใช้บริการต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร
การตลาด (AIDA MODEL)ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผู ้ท่ีใช้บริการต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร
การตลาด (AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.13 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัพฤติกรรม
การตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด คือ การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ 
พบว่าความแตกต่างระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด คือ การรับรู้ 
ความสนใจ ความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือ มีค่าความแตกต่างเท่ากบั 0.419, 0.405,0.461 และ 
0.554 ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน H0     คือ เพศท่ีแตกต่างกนั จะมี

การส่ือสาร
การตลาด  

(AIDA MODEL) 

ชาย หญงิ 
t p 

Mean SD Mean SD 
การรับรู้ 3.7503 .67183 3.5536 .71578 .656 .419 
ความสนใจ 3.8763 .70174 3.9187 .61294 .697 .405 
ความตอ้งการ 3.7656 .58866 3.7262 .62641 .546    .461 
การตดัสินใจซ้ือ 3.5938 1.09756 3.3378 1.18345 .352 .554 
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ทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL)ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
ตารางท่ี 4.14 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด 

การส่ือสาร
การตลาด  
(AIDA MODEL) 

21-30 ปี  31-40 ปี 51-60 ปี 

F    P 177 19 4 

Mean SD Mean SD Mean SD 

การรับรู้ 3.5782 .71179 3.6667 .77778 3.5000 .33333 .161 .852 
ความสนใจ 3.8927 .64776 4.0702 .42425 4.0000 .38490 .727 .484 
ความตอ้งการ 3.7316 .61006 4.0526 .60426 3.6875 .62500 2.407 .093 
การตดัสินใจซ้ือ 3.6681 .55230 3.7368 .70452 3.7500 .86603 .157 .855 

จากตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุกับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด คือ การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการและการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่า ความแตกต่างระหว่างช่วงอายุกับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาด ด้านการรับรู้ ความสนใจ ความต้องการและการตัดสินใจซ้ือ มีค่าเท่ากับ  0.852, 
0.484,0.093 และ 0.855 ซ่ึงมากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐาน H0 คือ อายุท่ีแตกต่างกนั จะมี
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด ท่ีไม่แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.15 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตอบสนอง
ต่อการส่ือสารการตลาด 

การส่ือสาร
การตลาด  
(AIDA MODEL) 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 
F P 

7 148 45 

Mean SD Mean SD Mean SD   

การรับรู้ 3.5714 .87590 3.5721 .72012 3.6296 .66751 .113 .893 
ความสนใจ 3.5714 .89679 3.9032 .64857 3.9926 .48455 1.427 .242 
ความตอ้งการ 3.7500 .67700 3.7449 .62438 3.8167 .57997 .235 .791 
การตดัสินใจซ้ือ 3.3929 .49701 3.7111 .59812 3.6056 .47521 1.489 .228 
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จากตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษา
กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด คือ การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และ
การตดัสินใจซ้ือ พบว่า ความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ มีค่า 0.893 , 0.242 , 0.791 
และ 0.228  ซ่ึงมากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐาน H0 คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมี
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ต อ บ ส น อ ง ต่ อ ก า ร ส่ื อ ส า ร ก า ร ต ล า ด  ท่ี ไ ม่ แ ต ก ต่ า ง กั น 



 

 

 

ตารางท่ี 4.16 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 

  

การส่ือสาร
การตลาด 
(AIDA 

MODEL) 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พอ่บา้น / แม่บา้น 
 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
อาชีพอิสระ 

อ่ืนๆ  
F p 

7 14 128 2 47 2 
Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD   

การรับรู้ 4.0952 .56811 3.5000 .67621 3.5651 .71914 3.1667 .23570 3.6028 .73108 3.6667 .00000 .929 .463 

ความสนใจ 4.0000 .63828 4.2381 .60523 3.8724 .65089 3.8333 .23570 3.9078 .57189 4.0000 .47140 .901 .482 

ความตอ้งการ 3.4643 .17252 3.8214 .59184 3.7090 .60083 3.5000 1.06066 3.9468 .65511 3.6250 .88388 1.509 .189 

การตดัสินใจซ้ือ 3.5357 .26726 3.9464 .69461 3.6484 .58562 3.5000 .70711 3.6862 .51464 4.0000 .70711 .939 .457 
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จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างช่วงอาชีพกับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร คือ การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ 
พบวา่ ความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด การ
รับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ มีค่า 0.463 , 0.482 , 0.189 , 0.457  ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐาน H0 คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาด ท่ีไม่แตกต่างกนั 



 
 

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 
 

การส่ือสาร
การตลาด 
(AIDA 

MODEL) 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 

บาท 

15,001-25,000  
บาท 

25,001-35,000  
บาท 

35,001-45,000  
บาท 

 
45,001-55,000 บาท 

มากกวา่ 55,000 บาท 
ข้ึนไป  

F p 

5 54 77 30 8 26   
Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD Mean SD   

การรับรู้ 3.6000 .72419 3.5989 .64286 3.5368 .74147 3.5223 .64123 3.8338 1.19663 3.6927 .68574 .431 .827 

ความสนใจ 3.6000 .72073 3.8643 .62319 3.8577 .63851 4.0883 .50906 3.8350 1.00681 4.0515 .54683 .1.190 .315 

ความตอ้งการ 3.8000 .73739 3.7593 .63870 3.7078 .60208 3.7083 .57267 3.9063 .66732 3.7115 .69171 .194 .965 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

3.2500 .30619 3.1296 1.31907 3.4903 1.08855 3.3917 1.25719 2.9688 1.31229 3.7019 .97984 1.240 .292 
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จากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้กับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด การรับรู้ ความสนใจ ความต้องการ และการ
ตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาด การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือ มีค่าแตกต่างเท่ากบั 0.827, 0.315, 
0.965 และ 0.292 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน H0    คือ รายไดท่ี้แตกต่างกนั จะมี
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด ท่ีไม่แตกต่างกนั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 

Dependent 
Variable 

(I) รายไดต่้อเดือน (J) รายไดต่้อเดือน 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

ความตอ้งการ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001-25,000 บาท -.50741 .28225 .074 -1.0217 .0068 
  25,001-35,000 บาท -.67468* .27866 .016* -1.1824 -.1670 
  35,001-45,000 บาท -.53333* .29166 .069 -1.0647 -.0019 
  45,001-55,000 บาท -.63125* .34422 .068 -1.2584 -.0041 
  มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป -.84038* .29485 .005* -1.3776 -.3032 
 15,001-25,000 บาท ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท .50741 .28225 .074 -.0068 1.0217 
  25,001-35,000 บาท -.16727 .10717 .120 -.3625 .0280 
  35,001-45,000 บาท -.02593 .13749 .851 -.2764 .2246 
  45,001-55,000 บาท -.12384 .22874 .589 -.5406 .2929 
  มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป -.33298* .14413 .022* -.5956 -.0704 
 25,001-35,000 บาท ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท .67468* .27866 .016* .1670 1.1824 
  15,001-25,000 บาท .16727 .10717 .120 -.0280 .3625 
  35,001-45,000 บาท .14134 .12995 .278 -.0954 .3781 
  45,001-55,000 บาท .04343 .22429 .847 -.3652 .4521 
  มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป -.16571 .13695 .228 -.4152 .0838 



 

 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

(I) รายไดต่้อเดือน (J) รายไดต่้อเดือน 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 

Error 
Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

ความตอ้งการ 35,001-45,000 บาท ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท .53333 .29166 .069 .0019 1.0647 
  15,001-25,000 บาท .02593 .13749 .851 -.2246 .2764 
  25,001-35,000 บาท -.14134 .12995 .278 -.3781 .0954 
  45,001-55,000 บาท -.09792 .24026 .684 -.5357 .3398 
  มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป -.30705 .16178 .059 -.6018 -.0123 
 45,001-55,000 บาท ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท .63125 .34422 .068 .0041 1.2584 
  15,001-25,000 บาท .12384 .22874 .589 -.2929 .5406 
  25,001-35,000 บาท -.04343 .22429 .847 -.4521 .3652 
  35,001-45,000 บาท .09792 .24026 .684 -.3398 .5357 
  มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป -.20913 .24412 .393 -.6539 .2356 
 มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท .84038* .29485 .005* .3032 1.3776 
  15,001-25,000 บาท .33298* .14413 .022* .0704 .5956 
  25,001-35,000 บาท .16571 .13695 .228 -.0838 .4152 
  35,001-45,000 บาท .30705* .16178 .059 .0123 .6018 
  45,001-55,000 บาท .20913 .24412 .393 -.2356 .6539 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



41 
 

 

พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูท่ี้มีรายได ้ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
15,000 บาท มีพฤติกรรมการตอบสนองการส่ือสารการตลาด ต่อความตอ้งการจากผูท่ี้มีรายได ้
25,001-35,000 บาท , 35,001-45,000 บาท, 45,001-55,000 บาท และ มากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป  
อย่างมีนัยส าคญั เช่นเดียวกบั ผูท่ี้มีรายได้ 15,001-25,000 บาท  มีพฤติกรรมการตอบสนองการ
ส่ือสารการตลาด ต่อความตอ้งการจากผูท่ี้มีรายได้ มากกว่า 55,000 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยส าคญั 
เช่นเดียวกบั  ผูท่ี้มีรายได ้35,001-45,000 บาท มีพฤติกรรมการตอบสนองการส่ือสารการตลาด ต่อ
ความตอ้งการจากผูท่ี้มีรายไดม้ากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญั  
ตารางท่ี 4.19 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างความถ่ีในการใช้บริการกบัพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 

การส่ือสาร
การตลาด  
(AIDA MODEL) 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อ
เดือน 

1-2 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่ 4 คร้ังต่อ

เดือน 
F P 

181 16 3 
Mean SD Mean SD Mean SD 

การรับรู้ 3.5378 .71532 4.0625 .49018 3.8889 .50918 4.431 .013* 

ความสนใจ 3.8987 .64420 4.0208 .44670 4.1111 .19245 .431 .650 

ความตอ้งการ 3.7555 .62636 3.8281 .53008 3.7500 .25000 .102 .903 

การตดัสินใจซ้ือ 3.6561 .57989 3.8125 .46098 4.1667 .28868 1.684 .188 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีในการใช้

บริการกบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด คือ การรับรู้ ความสนใจ ความตอ้งการ 
และการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาด ความสนใจ และการตดัสินใจซ้ือ มีค่าแตกต่างเท่ากบั 0.650, 0.903 และ 0.188 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐาน H0 

ในขณะท่ีความแตกต่างระหว่างความถ่ีในการใช้บริการกบัพฤติกรรมการตอบสนอง
ต่อการส่ือสารการตลาดด้านการรับรู้ มีค่าความแตกต่างเท่ากบั 0.013 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 ดงันั้นจึง
ยอมรับในสมมติฐาน H1 

H0: ความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการตอบสนอง
ต่อการส่ือสารการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
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H1: ความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการตอบสนอง
ต่อการส่ือสารการตลาดท่ีแตกต่างกนั 



 

 

ตารางท่ี 4.20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการกบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 

Dependent 
Variable 

(I) ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(J) ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

การรับรู้ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อ

เดือน 
1-2 คร้ังต่อเดือน 

-.52475* .18228  .004* -.8568 -.1927 

  มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน -.35114 .40684 .389 -1.0923 .3900 
 1-2 คร้ังต่อเดือน นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน .52475* .18228  .004* .1927 .8568 
  มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน .17361 .43971 .693 -.6275 .9747 

 
มากกวา่ 4 คร้ังต่อ

เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

.35114 .40684 .389 -.3900 1.0923 

  1-2 คร้ังต่อเดือน -.17361 .43971 .693 -.9747 .6275 
หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีพฤติกรรมการตอบสนองการส่ือสารการตลาด ต่อการรับรู้จากผูท่ี้มีความถ่ี
ในการใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญั 

4.2  การวเิคราะห์การถดถอย(Regression Analysis)  
เป็นการทดสอบเพิ่มเพื่อดูวา่ปัจจยัใดในปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

ส่ือสารการตลาด 
H0 : ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาด 
H1 : ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ

ส่ือสารการตลาด 
โดยผลการทดสอบสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 



 

 

ตารางท่ี 4.21  แสดงปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 

ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ 
Adjusted 

R Square 
f p Beta B Std.error t P-Value 

ปัจจัยจากภายนอกร้าน 0.658 17.676 .000b  .465 .197 2.367   .019* 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการตลาดของร้านบอกให้
ทราบอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้นั้นๆ  

   
.112 .060 .032 1.871 .063 

ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน    .148 .082 .034 2.439  .016* 

โปสเตอร์โปรโมชัน่หนา้ร้านกระตุน้ความสนใจ    .030 .015 .033 .468 .641 

เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ินน ้าหอม    .152 .074 .026 2.865  .005* 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 

ตารางท่ี 4.21  แสดงปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด(ต่อ) 

ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ 
Adjusted 

R Square 
f p Beta 

 
B Std.error t P-Value 

ปัจจัยภายในร้าน 0.658 17.676 .000b
  .465 .197 2.367   .019* 

ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลองเพิ่มข้ึนมาก    .096 .062 .038 1.649 .101 

สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั    .138 .100 .040 2.492  .014* 

การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความสวยงาม ใหเ้ห็นชดัเจน    -.061 -0.41 .039 -1.051 .295 

วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย    .042 .029 .040 .710 .478 

บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ินอบั    -.043 -0.27 .033 -.811 .418 

บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้าหอมของร้านวคิตอเรียส์
ซีเคร็ท 

   
.101 .069 .038 1.831 .069 

 
 
 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 

 
ตารางท่ี 4.21  แสดงปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด(ต่อ) 

ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ 
Adjusted 
R Square 

f p Beta 
 

B Std.error t P-Value 

ปัจจัยภายในร้าน 0.658 17.676 .000b  .465 .197 2.367  .019* 

ระดบัความส่องสวา่งภายในร้านทัว่ถึง    .020 .012 .038 .319 .750 

โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ดูแลว้สบายตา    -.035 -0.19 .033 -.583 .560 

พื้นท่ีการขายของแต่ละสาขาไม่แออดัเกินไป     .070 .044 .036 1.214 .226 

พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในส่วนหนา้ร้านดึงดูดใจ    .035 .022 .038 .571 .569 

การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย    .003 .002 .042 .048 .962 

สินคา้ใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความโดดเด่นชดัเจนเป็นท่ี
น่าสนใจ 

   
-.122 -.086 .044 -1.948 .053 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 

ตารางท่ี 4.21  แสดงปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด(ต่อ) 

ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ 
Adjusted 
R Square 

f p Beta 
 

B 
Std.error t P-Value 

ปัจจัยภายในร้าน 0.658 17.676 .000b  .465 .197 2.367 .019* 

การตกแต่งท าใหมี้ความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้    .239 .154 .039 3.979 .000* 

การจดัวางสินคา้ สะดวกต่อการหยบิ และหาง่าย    .073 .052 .043 1.206 .229 

บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น    .023 .016 .038 .426 .670 

ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอยา่งชดัเจน    .142 .103 .044 2.357  .020* 

ป้ายบอกราคาและโปรโมชัน่ภายในร้านมีความชดัเจน    .067 .038 .032 1.165 .245 

ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท าใหก้ระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้    .095 .055 .034 1.648 .101 

วดีีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้    .049 .028 .030 .935 .351 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.21  สามารถเขียนตารางพยากรณ์ไดด้งัน้ี 
Y^ = 0.465 + 0.062 (ในร้านมีสินคา้ให้ทดลองเพิ่มข้ึนมาก) + 0.100(สินคา้ในร้านมี

ความทนัสมยั) + -0.41 (การจดับรรจุภณัฑ์ของสินคา้มีความสวยงาม ให้เห็นชดัเจน) + 0.029 (วาง
สินคา้ให้เลือกหลากหลาย) + -0.27 (บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ินอบั) + 0.069 (บรรยากาศ
ภายในร้านมีกล่ินน ้าหอมของร้านวคิตอเรียส์ซีเคร็ท) +.012(ระดบัความส่องสวา่งภายในร้านทัว่ถึง)+ 
-0.19 (โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ดูแลว้สบายตา)+ 0.044(พื้นท่ีการขายของแต่ละสาขา
ไม่แออดัเกินไป)+ 0.022(พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในส่วนหนา้ร้านดึงดูดใจ)+0.002(การจดัวางสินคา้
ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย)+ -.086(สินคา้ใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความโดดเด่นชดัเจนเป็นท่ีน่าสนใจ)+
0.154(การตกแต่งท าให้มีความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้)+0.052(การจดัวาง
สินคา้ สะดวกต่อการหยิบ และหาง่าย)+0.016(บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น)+ 0.103(ในร้านมี
การแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอย่างชัดเจน)+ 0.038(ป้ายบอกราคาและโปรโมชัน่ภายในร้านมี
ความชดัเจน)+0.055(ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท าให้กระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้)+0.028(
วดีีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้) 

สมมติฐานด้านปัจจยัการจัดแสดงสินค้าท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองการ
ส่ือสารการตลาดมากท่ีสุด (P-value < 0.05) คือ การตกแต่งท าให้มีความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท า
ความรู้จกักบัตวัสินคา้ ( P-value = 0.000) รองลงมา คือ  เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม ( P-
value = 0.005) , สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั ( P-value = 0.014) ,ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน ( P-
value = 0.016)  และ ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอยา่ง ( P-value = 0.020) ตามล าดบั 

ค่า b ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้การตกแต่งท าให้มีความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความ
รู้จกักบัตวัสินคา้ = 0.154 หมายความว่า จ  านวนของปัจจยัการจดัแสดงสินคา้การตกแต่งท าให้มี
ความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้ เพิ่มข้ึน 1 หน่วย พฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาดจะเพิ่มข้ึน 0.154 เม่ือทดสอบความมีนยัส าคญั พบวา่ P-value < 0.05 นัน่คือ P-
value = 0.000 แสดงวา่ ยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด อยา่งมีนยัส าคญั 

4.3  การทดสอบสมมติฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีสัมพนัธ์กนั (Correlation)  
เป็นการทดสอบเพื่อดูว่าการจัดแสดงสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด หรือไม่โดยผลการทดสอบสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 3 เป็นการทดสอบเพื่อดูว่าการจัดแสดงสินค้ามีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด 
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สมมติฐานท่ี 3.1 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การรับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การรับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.2 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.3 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.4 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

 H1: การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.5 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การรับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1 : การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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สมมติฐานท่ี 3.6 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความ
สนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1 : การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.7 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความ
ตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1 : การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 

สมมติฐานท่ี 3.8 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

HO: การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

H1 : การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 3.1 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง การจดัแสดงสินคา้ภายนอกร้าน กบัพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.22 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้กบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ การรับรู้มีค่า Sig. นอ้ย
กวา่ 0.05 กบัปัจจยัภายนอกร้านการจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาในห้างนั้น ๆ , ป้ายโปรโมชัน่
หนา้ร้านชดัเจน , โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการเขา้มาดูสินคา้ และ เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ิน
น ้าหอม จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา่ปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านการรับรู้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นการรับรู้กบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ กบั ปัจจยัภายนอก โปสเตอร์หนา้ร้านท า
ใหต้อ้งการเขา้มาดูสินคา้  ป้ายโฆษณาในหา้งนั้น ๆ ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน และ เม่ือเดินผา่น
หน้าร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r)  คือ 0.599 , 
0.535 , 0.506 และ 0.375 ตามล าดบั 

สมมติฐานท่ี 3.2 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายนอกร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ 

r Sig. 
ป้ายโฆษณาในหา้งนั้น ๆ  0.535 .000* 

ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน 0.506 .000* 
โปสเตอร์หนา้ร้านท าใหต้อ้งการ
เขา้มาดูสินคา้ 

0.599 .000* 

เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ิน
น ้าหอม 

0.375 .000* 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินค้า กบัพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 

 หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.23 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ พบว่า ความสนใจมีค่า 
Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 กบัปัจจยัภายนอกร้านการจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาในห้างนั้น ๆ , ป้าย
โปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน , โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการเขา้มาดูสินคา้ และ เม่ือเดินผา่นหน้า
ร้านได้กล่ินน ้ าหอม จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่าปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินค้ามี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดด้านความสนใจกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ กบั เม่ือเดินผ่านหน้าร้านได้กล่ิน
น ้ าหอม,ป้ายโปรโมชั่นหน้าร้านชัดเจน,โปสเตอร์หน้าร้านท าให้ตอ้งการเขา้มาดูสินคา้ และ ป้าย
โฆษณาในห้างนั้นๆ ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r)  คือ 0.445 , 0.429 
,0.416 และ 0.318 ตามล าดบั 

สมมติฐานท่ี 3.3 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายนอกร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 

r Sig. 
ป้ายโฆษณาในหา้งนั้น ๆ  0.318 .000* 

ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน 0.429 .000* 
โปสเตอร์หนา้ร้านท าใหต้อ้งการ
เขา้มาดูสินคา้ 

0.416 .000* 

เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ิน
น ้าหอม 

0.445 .000* 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินค้า กบัพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการ 
 หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.24 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ ความตอ้งการมีค่า 
Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 กบัปัจจยัภายนอกร้านการจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาในห้างนั้น ๆ , ป้าย
โปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน,โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการเขา้มาดูสินคา้ และ เม่ือเดินผา่นร้านได้
กล่ินน ้ าหอม จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่าปัจจัยภายนอกการจัดแสดงสินค้า มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านความต้องการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ กบั โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการ
เขา้มาดูสินคา้,ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน,ป้ายโฆษณาในห้างนั้นๆ และเม่ือเดินผ่านร้านไดก้ล่ิน
น ้ าหอม ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r)  คือ 0.373 , 0.342 , 0.286 และ 
0.176 ตามล าดบั 

สมมติฐานท่ี 3.4  การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ดา้นการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

การจดัแสดงสินคา้ภายนอกร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการ 

r Sig. 
ป้ายโฆษณาในหา้งนั้น ๆ  0.286 .000* 

ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน 0.342 .000* 
โปสเตอร์หนา้ร้านท าใหต้อ้งการ
เขา้มาดูสินคา้ 

0.373 .000* 

เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ิน
น ้าหอม 

0.176 .013* 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินค้า กบัพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.25 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ การตดัสินใจ
ซ้ือ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 กบัปัจจยัภายนอกร้านการจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาในห้างนั้น 
ๆ , ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน,โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการเขา้มาดูสินคา้ และ เม่ือเดินผา่น
หนา้ร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา่ปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านการตดัสินใจซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายนอกการจดัแสดงสินคา้ กบั โปสเตอร์หนา้ร้านท าให้ตอ้งการ
เขา้มาดูสินคา้,ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน,เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ินน ้ าหอม และ ป้ายโฆษณา
ในห้างนั้น ๆ ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r)  คือ 0.365, 0.350 , 0.323 
และ 0.253 ตามล าดบั 

สมมติฐานท่ี 3.5  การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายนอกร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

r Sig. 
ป้ายโฆษณาในหา้งนั้น ๆ  0.253 .000* 

ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน 0.350 .000* 
โปสเตอร์หนา้ร้านท าใหต้อ้งการ
เขา้มาดูสินคา้ 

0.365 .000* 

เม่ือเดินผา่นหนา้ร้านไดก้ล่ิน
น ้าหอม 

0.323 .000* 



56 

 

 

ตารางท่ี 4.26 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ 

 หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 

 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ 

r Sig. 
ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลอง  0.363 .000* 

สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั 0.278 .000* 
การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มี
ความสวยงาม 

0.204 .000* 

วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 0.257 .000* 
บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ิน
อบั 

0.194 .000* 

บรรยากาศภายในร้านมีกล่ิน
น ้าหอม 

0.336 .000* 

ระดบัความส่องสวา่งภายในร้าน
ทัว่ถึง 

0.254 .000* 

โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั 

0.257 .000* 

ขนาดของพื้นท่ีเหมาะสม 0.359 .000* 

พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในดึงดูดใจ 0.433 .000* 
การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

0.367 .000* 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ (ต่อ) 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.26 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้กบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ พบว่า การตดัสินใจซ้ือ มีค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่าปัจจยัภายในการจัดแสดงสินค้ามี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ ไปในทิศทางเดียวกนั 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการรับรู้ 

r Sig. 
สินคา้ใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความ
โดดเด่นชดัเจนเป็นท่ีน่าสนใจ 

0.386 .000* 

การตกแต่งท าใหมี้ความรู้สึก
ตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบั
ตวัสินคา้ 

0.419 .000* 

การจดัวางสินคา้ สะดวกต่อการหยบิ 
และหาง่าย 

0.358 .000* 

บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น 0.333 .000* 
ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละ
ประเภทอยา่งชดัเจน 

0.409 .000* 

ป้ายบอกราคาและโปรโมชัน่ภายใน
ร้านมีความชดัเจน 

0.449 .000* 

ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท า
ใหก้ระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 

0.452 .000* 

วดีีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความ
สนใจในตวัสินคา้ 

0.359 .000* 
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สมมติฐานท่ี 3.6  การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 
 

 
 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 
r Sig. 

ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลอง  0.346 .000* 
สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั 0.339 .000* 

การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มี
ความสวยงาม 

0.296 .000* 

วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 0.355 .000* 
บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ิน
อบั 

0.251 .000* 

บรรยากาศภายในร้านมีกล่ิน
น ้าหอม 

0.386 .000* 

ระดบัความส่องสวา่งภายในร้าน
ทัว่ถึง 

0.322 .000* 

โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั 

0.344 .000* 

ขนาดของพื้นท่ีเหมาะสม 0.327 .000* 
พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในดึงดูดใจ 0.390 .000* 

การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

0.347 .000* 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ (ต่อ) 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 
r Sig. 

สินค้าใหม่ ท่ีจัดวางในร้านมี
ความโดดเ ด่นชัด เจนเป็น ท่ี
น่าสนใจ 

0.356 .000* 

การตกแต่งท าให้มีความรู้สึก
ตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกั
กบัตวัสินคา้ 

0.558 .000* 

การจดัวางสินคา้ สะดวกต่อการ
หยบิ และหาง่าย 

0.449 .000* 

บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มี
ฝุ่ น 

0.326 .000* 

ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่
ละประเภทอยา่งชดัเจน 

0.406 .000* 

ป้ายบอกราคาและโปรโมชั่น
ภายในร้านมีความชดัเจน 

0.374 .000* 

ภาพถ่ายและภาพโฆษณาใน
ร้านท าให้กระตุ้นความสนใจ
ในตวัสินคา้ 

0.417 .000* 

วี ดีทัศน์ภายในร้านกระ ตุ้น
ความสนใจในตวัสินคา้ 

0.299 .000* 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.27 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ

การส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ ความสนใจ มีค่า Sig. 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา่ปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านความสนใจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
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เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความสนใจกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ ไปในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 3.7  การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง 
ตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการ 

 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความสนใจ 

r Sig. 
สินค้าใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความโดดเด่น
ชดัเจนเป็นท่ีน่าสนใจ 

0.330 .000* 

การตกแต่งท าใหมี้ความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้
ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้ 

0.384 .000* 

การจดัวางสินคา้ สะดวกต่อการหยิบ และหา
ง่าย 

0.465 .000* 

บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น 0.385 .000* 

ในร้านมีการแยกกลุ่มสินค้าแต่ละประเภท
อยา่งชดัเจน 

0.428 .000* 

ป้ายบอกราคาและโปรโมชั่นภายในร้านมี
ความชดัเจน 

0.406 .000* 

ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท าให้
กระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 

0.216 .002* 

วีดีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความสนใจในตวั
สินคา้ 

0.180 .011* 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการ(ต่อ) 

 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 

พฤติกรรมการตอบสนอง 
ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการ 

r Sig. 

ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลอง  0.459 .000* 

สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั 0.354 .000* 

การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความสวยงาม 0.139 .000* 

วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 0.225 .001* 

บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ินอบั 0.311 .000* 

บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้าหอม 0.130 .067 

ระดบัความส่องสวา่งภายในร้านทัว่ถึง 0.363 .000* 

โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 0.176 .013* 

ขนาดของพื้นท่ีเหมาะสม 0.342 .000* 

พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในดึงดูดใจ 0.305 .000* 

การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย 0.287 .000* 
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จากตารางท่ี 4.28 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ ความตอ้งการ มีค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่าปัจจยัภายในการจัดแสดงสินค้ามี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านความต้องการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความตอ้งการกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ กบั วีดีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความ
สนใจในตวัสินคา้,โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั และ การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความ
สวยงาม โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ระดบัต ่ามาก คือ 0.180, 0.176 และ 0.139 ตามล าดบั 
และ พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นความตอ้งการมีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 กบั
ปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้ าหอม จึงยอมรับสมมติฐาน HO 
หมายความวา่ ปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาดดา้นการตอ้งการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 3.8  การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยภายในการจัดแสดงสินค้า กับพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 
 
 

การจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน 
พฤติกรรมการตอบสนอง 

ต่อการส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
r Sig. 

ในร้านมีสินคา้ใหท้ดลอง  0.341 .000* 
สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั 0.387 .000* 

การจดับรรจุภณัฑข์องสินคา้มีความสวยงาม 0.325 .000* 
วางสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 0.427 .000* 
บรรยากาศภายในร้านมีไม่มีกล่ินอบั 0.278 .000* 

บรรยากาศภายในร้านมีกล่ินน ้าหอม 0.290 .067 
ระดบัความส่องสวา่งภายในร้านทัว่ถึง 0.382 .000* 
โทนสีของร้านเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 0.398 .000* 
ขนาดของพื้นท่ีเหมาะสม 0.393 .000* 

พื้นท่ีแนะน าสินคา้ใหม่ในดึงดูดใจ 0.413 .000* 
การจดัวางสินคา้ดูเป็นระเบียบเรียบร้อย 0.419 .000* 
สินคา้ใหม่ท่ีจดัวางในร้านมีความโดดเด่นชดัเจนเป็นท่ีน่าสนใจ 0.357 .000* 
การตกแต่งท าใหมี้ความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้ 0.507 .000* 
การจดัวางสินคา้ สะดวกต่อการหยบิ และหาง่าย 0.427 .000* 
บนชั้นวางมีความสะอาดไม่มีฝุ่ น 0.340 .000* 

ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอยา่งชดัเจน 0.459 .000* 
ป้ายบอกราคาและโปรโมชัน่ภายในร้านมีความชดัเจน 0.381 .000* 
ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท าใหก้ระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 0.498 .000* 
วดีีทศัน์ภายในร้านกระตุน้ความสนใจในตวัสินคา้ 0.414 .000* 

หมายเหตุ: *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.29 ไดท้  าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตอบสนองต่อ
การส่ือสารการตลาดดา้นการตดัสินใจซ้ือ กบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ พบวา่ การตดัสินใจซ้ือ 
มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่าปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดด้านการตดัสินใจซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาระดับความสัมพนัธ์พบว่า พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาดดา้นความตอ้งการกบัปัจจยัภายในการจดัแสดงสินคา้ กบั การตกแต่งท าให้มีความรู้สึก
ตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวัสินคา้,ภาพถ่ายและภาพโฆษณาในร้านท าให้กระตุน้ความ
สนใจในตวัสินคา้ และ ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอยา่งชดัเจน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (r)  คือ 0.507, 0.498 และ 0.459 ตามล าดบั 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด (AIDA 
MODEL) ต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาความหมาย และแนวคิดทางสถิติของกลุ่มตวัอย่างโดยผู ้
ศึกษาไดก้ าหนดวตัถุประสงคไ์ว ้3 ประการ ดงัน้ี 

1.เพื่อศึกษาถึงแนวคิดในการจัดแสดงสินค้าในร้านวิคตอเรียส์ซีเคร็ทในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการจดั
แสดงสินคา้ในร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษาข้อควรปรับปรุงและ พฒันาในการจดัแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ 
ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล (Data Collection) เพื่อน ามาวิเคราะห์ ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บ
ขอ้มูลจาก 2 ส่วนหลกั ดงัน้ี 

ส่วนแรกจะเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมจาก 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าแบบสอบถาม (Questionnaires) งานวิจยั “พฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s 
Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” 

ส่วนท่ีสอง คือ ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  เป็นการเก็บข้อมูลจากเอกสาร 
งานวิจยั บทความ วิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศและจากแหล่งขอ้มูล
ทางเวบ็ไซตบ์นอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ศึกษา“พฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้าน
วิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” โดยการวิจยัเชิงพรรณนา 
(Descriptive Research) เป็นการแจกแจงความถ่ี (Frequency) แสดงค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ เก่ียวกบัลกัษณะกลุ่มตวัอยา่ง 
และพฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดง
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สินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และการวิจยัเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติ โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง
น าไปอา้งอิงกบัลกัษณะของประชากร โดยใช้ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ประมวลผล
หาค่าทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for 
Social Sciences) และใชก้ารวิเคราะห์ตวัสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ Chi-Square 
Test และ Regression Test 

 
 
สรุปผลการวจิัย 

โดยผูว้จิยัแบ่งการน าเสนอการสรุปผลเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทางลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษามีทั้งหมด 200 คน แบ่งเป็นเพศหญิง 168 คน และ

เพศชาย 32 คน โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอายุ 21 – 30 ปี จ  านวน 177 คน คิดเป็น 88.5% 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 128 คน คิดเป็น 64% มีรายไดต่้อเดือน 25,001บาท – 
35,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็น 38.5% และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 148 คน คิดเป็น 
74%  เขา้ใชบ้ริการท่ีร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน  181 คน คิดเป็น 90.5% 

ส่วนที่ 2 ระดับความคิดเห็นของลูกค้าในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่มีต่อการจัดแสดง
สินค้าของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret) 

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีมีต่อ
การจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายนอกร้านของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท โดยรวมอยูใ่นระดบั ส าคญัมาก  (x   
= 3.57)กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัท่ีสุดกบัป้ายโปรโมชัน่หน้าร้านชดัเจนในระดบัมากจ านวน 87 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ โปสเตอร์โปรโมชัน่หนา้ร้านกระตุน้ความสนใจ หนา้ร้านได้
กล่ินน ้าหอม และ มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการตลาดของร้าน ตามล าดบั 

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการจดัแสดงสินคา้ปัจจยัภายในร้าน
ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท  โดยรวมอยู่ในระดบั ส าคญัมาก (x    = 3.95) กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั
ท่ีสุดกบั สินคา้ในร้านมีความทนัสมยั ในระดบัมากจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5  

ส่วนที ่3 ระดับการรับรู้ ความสนใจ ความต้องการ การตัดสินใจซ้ือของลูกค้าในจังหวัด
กรุงเทพมหานครทีม่ีต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret) 
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กลุ่มตวัอย่างมีระดับการรับรู้ท่ีมีต่อการจดัแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท 
(Victoria’s Secret)  โดยรวมอยูใ่นระดบัรับรู้   (x    = 3.58)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 
ใหค้ะแนนอยูใ่นระดบัมาก 

กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสนใจ ท่ีมีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท 
(Victoria’s Secret) โดยรวมอยูใ่นระดบัสนใจ (x    = 3.91)  โดยส่วนใหญ่สนใจจากความสวยงามและ
การจดัตกแต่ง ในระดบัมากจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 

กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการท่ีมีต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท 
(Victoria’s Secret)  โดยรวมอยู่ในระดบัตอ้งการ  (x    = 3.76) โดยส่วนใหญ่มีความตอ้งการเพราะ
สินคา้คุณภาพดีเม่ือเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน ๆ ในระดบัมากจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 

กลุ่มตวัอย่างมีระดับการตดัสินใจซ้ือท่ีมีต่อการจดัแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ 
ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)  โดยรวมอยู่ในระดบัตดัสินใจซ้ือ  (x    = 3.68) โดยส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ
เพราะการจดัสินคา้หลากหลายท าให้เลือกซ้ือสะดวกในระดบัมากจ านวน 107  คน คิดเป็นร้อยละ 
53.5 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) แตกต่างกนั 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกัน จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด(AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูท่ี้มีอายุท่ีแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสารการตลาด 

(AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด 

(AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
สมมติฐานท่ี 1.5 ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนั จะมีทศันคติต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA 

MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
สมมติฐานท่ี 1.6 ผูท่ี้ใช้บริการต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อการส่ือสาร

การตลาด (AIDA MODEL)ท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้
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ดงันั้น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL) ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด ทดสอบโดยวเิคราะห์ความถดถอย (Regression Analysis) 

สมมติฐานด้านปัจจยัการจัดแสดงสินค้าท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองการ
ส่ือสารการตลาดมากท่ีสุด  คือ การตกแต่งท าให้มีความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวั
สินค้า รองลงมา คือ  เม่ือเดินผ่านหน้าร้านได้กล่ินน ้ าหอม  ,สินค้าในร้านมีความทนัสมัย  ,ป้าย
โปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจนและ  ในร้านมีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอย่าง ตามล าดบั ท่ีระดบั
นยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่  3 เป็นการทดสอบเพื่อดูว่าการจัดแสดงสินค้ามีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด ท่ีระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.1 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.2 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความสนใจของ กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.3 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.4 การจดัแสดงสินคา้ภายนอกของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.5 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
รับรู้ของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.6 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความ
สนใจของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.7 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความ
ตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.8 การจดัแสดงสินคา้ภายในของร้านมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดังนั้น ปัจจยัภายในและปัจจัยภายนอกของการจดัแสดงสินค้า มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด  
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อภิปรายผล 
การสรุปผลการวจิยัพฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด (AIDA 

MODEL) ต่อการจัดแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร น ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษามีทั้งหมด 200 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอาย ุ
21 – 30 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001บาท – 35,000 บาท มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี เขา้ใช้บริการท่ีร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ทน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน อนั
เน่ืองมาจากในปัจจุบนัผูห้ญิงส่วนใหญ่ให้ความสนใจกบัแฟชั่นและความงามกันมากข้ึน ดงันั้น
ร้านคา้ปลีกดา้นแฟชัน่จึงไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ พิษณุ อ่ิม
วิญญาณ(2554)ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการจดัการร้านคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผูบ้ริโภคการศึกษาร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-
30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียอยู่ท่ี 5,001 – 
10,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามรับรู้วา่ร้านสะดวกซ้ือมีลกัษณะการจดัการร้าน ดา้นการบริการ การ
คดัเลือกสินคา้ คุณค่าดา้นความสะดวก ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินคา้ 

ส าหรับปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีไดท้ดสอบสมมติฐานในดา้นต่างๆ สรุปว่า เพศ 
อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้  ระดับการศึกษา การเข้าใช้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด (AIDA MODEL)  

สมมติฐานด้านปัจจยัการจัดแสดงสินค้าท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองการ
ส่ือสารการตลาดมากท่ีสุด  คือ การตกแต่งท าให้มีความรู้สึกตอ้งการท่ีจะเขา้ไปท าความรู้จกักบัตวั
สินค้า รองลงมา คือ  เม่ือเดินผ่านหน้าร้านได้กล่ินน ้ าหอม  ,สินค้าในร้านมีความทนัสมัย  ,ป้าย

โปรโมชั่นหน้าร้านชัดเจนและ  ในร้านมีการแยกกลุ่มสินค้าแต่ละประเภทอย่าง ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อนนัต ์ฟักเยน็ (2555) ศึกษาเร่ือง การศึกษาการบริหารจดัการพื้นท่ีจดั
แสดงสินคา้ในขนาดท่ีจ ากดัส าหรับสินคา้ประเภทสปา พบวา่ ส่ือท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจเขา้
ชมสินคา้ ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัป้ายหนา้ร้านเป็นอนัดบัแรก ส่วนโปรชวัร์และโปสเตอร์
กบัป้ายบอกรายละเอียดและขอ้มูลของสินคา้มีความส าคญัรองลงมา และส่ือท่ีมีความส าคญัปาน
กลางคือ วดีีทศัน์กบัถุงสินคา้ และสุดทา้ยมีความส าคญันอ้ยมากท่ีสุดคือภาพถ่ายและภาพโฆษณา  

ปัจจยัการจดัแสดงสินคา้  ป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้านชดัเจน , การจดับรรจุภณัฑ์ของสินคา้
มีความสวยงาม  ,วางสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ,มีการแยกกลุ่มสินคา้แต่ละประเภทอยา่งชดัเจน  มีผล
กบัพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั   ของ 
สุนีย ์ วงษ์กิติโสภณ(2545) ศึกษาเร่ือง ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อห้างสรรสินคา้เซ็นทรัล สาขาชิด
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ลม พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล สาขาชิดลม ในดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมดี 
คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีวางจ าหน่ายมีคุณภาพดีและจดัวางสวยงาม โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือเปรียบเทียบกบั
สินค้าท่ีวางจ าหน่ายอยู่ในห้างอ่ืนๆ บรรจุภัณฑ์มีความสวยงามเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะสร้างความ
ประทบัใจและดึงดูดใจผูบ้ริโภค เช่นเดียวกับ ผลการวิจยัของ ปัทมวรรณ เก้ือโกมลเดช (2554)  
ศึกษาเร่ือง การศึกษาส่วนประสมการคา้ปลีกของหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความ
จงรักภกัดีของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกบัปัจจยัดา้น
การตกแต่งร้านโดยรวมในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัดงักล่าว คือ 
การตกแต่งร้านคา้ต่างๆในห้างอย่างสวยงาม, การจดัตกแต่งร้านท่ีเน้นความสะดวกสบายขณะใช้
บริการ, การตกแต่งและสร้างบรรยากาศท่ีสะทอ้นภาพลกัษณ์ของลูกคา้, การจดัวางและจดัเรียง
สินคา้ตามหมวดหมู่, การจดัแสดงสินคา้ท่ีเนน้ความสวยงามและมีป้ายแสดงต าแหน่งวางสินคา้อยา่ง
ชดัเจน 

 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปปฏิบัติ 
การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการจดัแสดงสินคา้ในร้านวคิตอเรียส์ ซีเคร็ทในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และ 
เพื่อศึกษาขอ้ควรปรับปรุงและ พฒันาในการจดัแสดงสินคา้ของทางร้าน ผูป้ระกอบการ รวมทั้งคน
ในองคก์ร สามารถน าผลวจิยัไปใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ และ
เกิดความพึงพอใจของลูกคา้มากท่ีสุด โดยมีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ได ้ดงัน้ี 

ลูกคา้ให้ความส าคญักบัป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้าน ท าให้เกิดความสนใจอยากทราบวา่มี
สินคา้ใดท่ีเขา้ร่วมโปรโมชัน่บา้ง ดงันั้นทางแบรนด ์จึงตอ้งใหค้วามสนใจกบัป้ายโปรโมชัน่หนา้ร้าน
เป็นอย่างมาก ตอ้งตอบโจทยแ์ละน่าสนใจ ดึงดูดให้ลูกคา้เขา้ร้านให้ได ้เช่น การมีราคาท่ีถูก ,ราคา
เดียว ,ซ้ือ 1 แถม 1 และมีรูปภาพสินคา้ชดัเจน โดยมีตวัอกัษรท่ีชดัและใหญ่ เห็นไดจ้ากระยะไกล 
เป็นตน้ 

ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบับรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม แต่ลูกคา้ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือเท่าท่ีคาดหวงั
นกั หากจะปรับปรุง ดว้ยการแกไ้ขระยะสั้น ควรจดัวางสินคา้ให้ดูน่าสนใจ ระยะยาวควรจะเปล่ียน
บรรจุภณัฑรู์ปแบบใหดู้น่าสนใจมากกวา่เดิม เช่น แต่เดิมจดัวางแบบปิรามิด วางใหใ้ห้ดูเต็มและแน่น 
โดยทดลองจดัผลิตภณัฑแ์บบใหม่ โดยวางสินคา้ใหน้อ้ยช้ินลง ท าใหสิ้นคา้ดูมีราคาแพงมากข้ึน 

ลูกค้าให้ความส าคญักับการวางสินคา้ให้เลือกหลากหลาย แต่ลูกค้ายงัไม่เกิดความ
ตอ้งการมากนกั อาจเป็นเพราะสินคา้ รูปแบบท่ีไม่ตรงความตอ้งการของลูกคา้  เป็นตน้ 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. การท าวิจัยคร้ังน้ีเป็นการท าวิจยัเชิงปริมาณ โดยเก็บข้อมูลของพฤติกรรมการ

ตอบสนองต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด (AIDA MODEL) ต่อการจดัแสดงสินคา้ของร้าน
วิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ท าให้ไดภ้าพรวมความคิดเห็น
ของลูกค้าต่อการจดัแสดงสินค้าของร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท  สามารถน าขอ้มูลจากงานวิจยัน้ีไป
ปรับปรุงพฒันาด้านท่ีลูกค้าให้ความส าคัญมากท่ีสุด และเป็นแนวทางในการวิจยัต่อ เช่น การ
พฒันาการจัดตกแต่งร้าน รวมทั้ งบริการอ่ืน ๆ ให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน   

2.  การท าวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกค้าร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท  
(Victoria’s Secret)ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เท่านั้น ซ่ึงในการวิจยัคร้ังต่อไปสามารถศึกษาใน
ลกัษณะเดียวกนัในเขตจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากจงัหวดักรุงเทพฯ และปริมณฑล และศึกษา
เพิ่มเติม ร้านวิคตอเรียส์ ซีเคร็ท (Victoria’s Secret)น าขอ้มูลไปปรับปรุง พฒันา และไดรั้บทศันคติ
ใหม่ ๆ ท่ีแตกต่างไปจากเดิม 
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