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EFFECT OF IKEA STORE BANGNA ENVIRONMENT ON IMPULSE BUYING BEHAVIOR 
 
ภิรญา กิตติเรืองทอง 6250810 
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คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์: บุญยิง่ คงอาชาภทัร, Ph.D., ผูช่้วยศาสตราจารยช์นินทร์ อยู่เพชร, 
Ph.D., ธีรพงษ ์ปิณจีเสคิกุล, Ph.D. 
 

บทคดัยอ่  
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา มี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา และปัจจยัเพิ่มเติมท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยฉบัพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ จ านวน 400 ตวัอย่าง จากประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศ
ไทย และเคยมาใช้บริการหรือซ้ือสินค้าท่ีอิเกียสโตร์บางนา โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และวิเคราะห์ผลดว้ยวิธีการทางสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน มีการรับรู้และทศันคติท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศของอิเกียสโตร์บางนาท่ีแตกต่างกัน 
ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของอิเกียสโตร์บางนา พบว่าโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัปาน
กลาง ความสัมพนัธ์ระหวา่งราคา คุณภาพ และบรรยากาศของอิเกียสโตร์บางนา มีความสัมพนัธ์ในเชิง
บวกกับทัศนคติท่ีส่งผลให้เกิดความเพลินเพลิดในการช้อปป้ิง และการซ้ือแบบฉับพลันอย่างมี
นยัส าคญั 
 
ค าส าคญั : อิเกียสโตร์บางนา / การเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง / การซ้ือแบบฉบัพลนั 
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บทที่  1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญั 
IKEA (อิเกีย) ปัจจุบนัเป็นร้านคา้ปลีกเฟอร์นิเจอร์ท่ีใหญ่อนัดบัสองของโลก ปัจจุบนั

น้ีอิเกีย มีสาขาราว 400 สโตร์ใน 50 ประเทศทัว่โลก แต่ละสโตร์มีรายการสินคา้ต่างๆ แต่การจะ
ออกแบบสินคา้ให้โดนใจคนทั้งโลกไม่ใช่เร่ืองง่าย ส่ิงท่ีอิเกียท าก็คือ การท าวิจยัท่ีแปลกประหลาด
แต่ทุ่มเทอยา่งมาก ทีมงานตอ้งส ารวจบา้นของกลุ่มเป้าหมายมากกว่า 10,000 แห่งในหลายๆประเทศ 
เพื่อสอบถาม เฝ้าสังเกตพฤติกรรมการใชชี้วิตของลูกคา้ นอกจากถ่ายรูป และบนัทึกขอ้มูลแลว้ ยงัมี
การติดตั้งกลอ้งวงจรปิดโดยไดรั้บความยนิยอมจากสมาชิกในบา้นก่อน 

อิเกียสโตร์บางนาเป็นอิเกียสาขาแรกในประเทศไทย ไดเ้ปิดใหบ้ริการอยา่งเป็นทางการ
ในวนัท่ี 3 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 โดยบริษทั อิคาโน่ ตวัแทนของอิเกีย ไดล้งนามร่วมกบัสยามฟิว
เจอร์ ดีเวลอปเมนท ์ของไทยในการสร้างศูนยก์ารคา้เมกาบางนาโดยอาคารสีน ้ าเงิน จะเป็นศูนยก์าร 
คา้เฟอร์นิเจอร์ของอิเกีย ในส่วนของอิเกียสโตร์บางนา นั้นไดเ้ปิดใหบ้ริการอยา่งเป็นทางการในวนัท่ี 
3 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 

ตลอดปีงบประมาณในช่วงปี 2562 อิเกียเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้มีผูม้าเยี่ยมชมสโตร์
กว่า 98 ลา้นคน เปิดให้บริการอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยเป็นคร้ังแรก เร่ิมโครงการก่อสร้างสโตร์
และศูนยก์ารคา้ในท าเลใหม่ จ าหน่ายตูห้นงัสือ BILLY/บิลล่ี ไปกว่า 113,000 ตู ้รวมถึงเฟอร์นิเจอร์
อ่ืนๆ อีกมากมาย  

อิเกีย เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เป็น 1 ใน 12 แฟรนไชส์ของอิเกีย โดยบริหารงานสโตร์
อิเกียรวม 8 แห่งทัว่ภูมิภาค ในจ านวนนั้นมี 2 สโตร์ซ่ึงอยู่ท่ีกรุงเทพมหานคร และศูนยบ์ริการสั่งซ้ือ
และรับสินคา้อิเกีย 1 แห่งท่ีจงัหวดัภูเก็ต รายได้จากยอดขายของสโตร์เหล่าน้ีล้วนรวมอยู่ในผล
ประกอบการรวมของอิเกียท่ี Inter IKEA Group รายงานเม่ือวนัพุธท่ีผ่านมา โดยปีงบประมาณท่ีผ่าน
มาของอิเกียเร่ิมตน้เม่ือเดือนกนัยายน ปี 2561 และส้ินสุดในเดือนสิงหาคม ปี 2562 



2 

 

รูปภาพท่ี 1.1 แสดงรายไดปี้งบประมาณ 2562 ของอิเกียในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
 

อิเกีย เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เป็นเจ้าของและบริหารงานสโตร์อิเกียใน 3 ประเทศ 
ไดแ้ก่ ไทย มาเลเซีย และสิงคโปร์ เม่ือรวมยอดขายจากแต่ละสโตร์กบัรายไดจ้ากการปล่อยให้เช่า
พื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ของเราซ่ึงตั้งอยู่ติดกบัสโตร์อิเกียแต่ละแห่งในภูมิภาค (รวมถึงศูนยก์ารคา้เมกา
บางนา) ท าใหร้ายไดร้วมของบริษทัขยบัขึ้นไปอยูท่ี่ 29,000 ลา้นบาท สูงกวา่ปีท่ีแลว้ 20 เปอร์เซ็นต ์

คริสเตียน รอยเคียร์ กรรมการผูจ้ดัการ อิเกีย เอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ระบุว่าตลาด
ตอนน้ีมีการแข่งขนัสูงขึ้น และพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา IKEA มีเป้าหมายท่ี
จะน าเสนอสินคา้และบริการท่ีดีท่ีสุดในทอ้งตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ รวมถึงเสนอสินคา้ท่ีครอบคลุมทุกระ 
ดบัราคามาอิเกีย จะมีสินคา้ท่ีระดบัราคาเหมาะสม 
 

ไฮไลท์จากประเทศไทยในปีงบประมาณ 2562 
อิเกียบางนา, อิเกียบางใหญ่, ศูนยบ์ริการสั่งซ้ือและรับสินคา้อิเกียจงัหวดัภูเก็ต และ เม

กาบางนา 
• อิเกีย บางใหญ่เปิดให้บริการครบ 1 ปี และเป็นสโตร์อิเกียแห่งแรกในโลกท่ีไดรั้บ

การรับรองมาตรฐานอาคารสีเขียวในระดบัสูงท่ีสุด นัน่คือ LEED Platinum 
• ให้บริการจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์อย่างเป็นทางการเป็นคร้ังแรกเม่ือเดือนมิถุนายน 

ท าใหไ้ม่วา่จะอยูท่ี่ใดในประเทศไทย ทุกคนก็เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของแต่งบา้นราคาย่อมเยาจาก
สวีเดนกวา่ 8,000 รายการ 
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• เมกาบางนามีอตัราการเช่าพื้นท่ีเต็ม 100% เปิดสวนสาธารณะส าหรับชุมชนและเปิด
ให้ บริการโซนเด็กโซนใหม่ โดยมีผูเ้ช่าท่ีหลากหลาย ตั้งแต่ผูใ้ห้บริการความบนัเทิงและพื้นท่ีเล่น
สนุกส าหรับเด็ก ไปจนถึงคลาสเรียนต่างๆ 

 

 
 

รูปภาพท่ี 1.2 แสดงรายไดร้วมของอิเกียในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
 

ข้อมูลและสถิติท่ีน่าสนใจของอเิกยี เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ปีงบประมาณ 2562 

• เปิดสโตร์อิเกียใหม่ 1 แห่ง ท่ี Batu Kawan, Penang ทางตอนเหนือของมาเลเซีย 
• อยู่ระหว่างการก่อสร้างสโตร์อิเกียใหม่ 2 แห่ง 1 แห่ง ท่ีฟิลิปปินส์ และ 1 แห่ง ท่ี

เมก็ซิโกซ่ึงอยูใ่นแฟรนไชส์ ของ อิเกีย เอเชียตะวนัออกเฉียงใตเ้ช่นกนั 
• ตอ้นรับผูเ้ยี่ยมชมเว็บไซต์กว่า 51.7 ลา้นคน ซ่ึงมากกว่าปีท่ีแลว้ 16% ดว้ยเว็บไซต์

รูปแบบใหม่และแรงบนัดาลใจอีกมากมาย 
• จ าหน่ายหลอดไฟ LED ท่ีช่วยประหยดัไฟ 850,000 ดวง ให้แก่ลูกคา้ในประเทศ

ต่างๆ ทัว่ภูมิภาค 
• จดัส่งสินคา้ตามรายการสั่งซ้ือทั้งหมด 353,000 รายการ ถึงบา้นของลูกคา้ในทั้ง 3 

ประเทศ มากกวา่ยอดในปีท่ีแลว้ 38% 
• ใหบ้ริการประกอบเฟอร์นิเจอร์แก่ลูกคา้รวม 700,000 ช้ิน หรือนาทีละ 3 ช้ิน 



4 

 

• แผงโซลาร์เซลล์จ านวน 28,102 แผง บนดาดฟ้าของสโตร์ช่วยผลิตพลังงาน
หมุนเวียนและลดตน้ทุน 

• มีร้านคา้และร้านคา้ขนาดเลก็รวม 1,448 ร้านในศูนยก์ารคา้ทั้ง 3 แห่ง (รวมทั้งสโตร์
อิเกีย) 

• อยู่ระหว่างการก่อสร้างศูนย์การค้าใหม่ 1 แห่ง คือ Toppen ซ่ึงตั้ งอยู่ติดกับอิเกีย 
Tebrau ทางตอนใตข้องมาเลเซีย โดยจะเปิดใหบ้ริการวนัท่ี 13 พฤศจิกายน 2562 

• ยอดขายของ IKEA for Business พุ่งขึ้น 42% โดยจ าหน่ายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ท่ีเลือก
ซ้ือสินคา้อิเกียไปตกแต่งร้านอาหารไปจนถึงหอ้งชุดตวัอยา่ง 

ภายใตว้ิกฤต COVID-19 แมศู้นยว์ิจยักสิกรไทยประเมินภาพรวมการเติบโตของธุรกิจ
คา้ปลีกในปี 2563 น่าจะยงัคงหดตวัราว 5-8% เม่ือเทียบกับปีท่ีแลว้ โดยเฉพาะคา้ปลีกท่ีเน้นขาย
สินค้าท่ีมีรอบของการเปล่ียนนาน หรือมีมูลค่าต่อช้ินสูง (สินค้าไม่จ าเป็น/ฟุ่ มเฟือย) เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าเฉพาะอย่างวสัดุก่อสร้าง เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้านน่าจะได้รับ
ผลกระทบรุนแรงและกลบัมาฟ้ืนตวัไดช้า้ แต่ปรากฏการณ์ในวนัท่ีคลายล็อกดาวน์ห้างสรรพสินคา้ 
กลับสร้างปรากฏการณ์คนแห่ไปท่ีอิเกียสโตร์เป็นจ านวนมาก ถึงกลับต้องประกาศปิดรับคน
เขา้สโตร์ชัว่คราว  

ส่ิงท่ีเกิดขึ้นน้ีสะทอ้นให้เห็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการท่ีจะมาเลือกดูเลือกซ้ือ
สินคา้และรับประสบการณ์หนา้สโตร์เอง แมช่้วงสภาวะการแพร่ระบาดของ Covid-19 ไม่สามารถ
มาเดินท่ีสโตร์เพราะปิดบริการชัว่คราว แต่ผูค้นก็ยงัให้ความสนใจการตกแต่งบา้นมากขึ้นโดยการ
หันไปซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ อย่างของอิเกียนั้นมีการสั่งซ้ือออนไลน์เติบโตเพิ่มขึ้ นถึง 
320% และมียอดคนดูหน้าเว็บถึง 4 ลา้นคน สอดคลอ้งกบั NocNoc.com แพลตฟอร์มซ้ือ-ขายวสัดุ
และสินคา้ตกแต่งบา้นออนไลน์ ท่ีออกมาเปิดเผยวา่ยอดขายผา่นเวบ็ไซตโ์ตขึ้น 3.3 เท่า  

ท าไมอิเกียถึงขายดีทุกท่ีบนโลก “insight” เป็นหลกัส าคญัท่ีหลายแบรนด์ใช้ในการ
ออกแบบผลิตภณัฑ์และบริการ แต่อิเกียดูเหมือนจะคิดได้ครบรอบด้าน ไม่ว่ าจะเป็นวฒันธรรม 
ศาสนา อากาศ อาหาร พื้นท่ี และรูปแบบการใชชี้วิตของผูค้น จนความใส่ใจในรายละเอียดน้ีเองท่ีท า
ให้เราท าใจปฏิเสธผลิตภณัฑข์องอิเกียไดย้าก และน่ีคือตวัอย่างแนวคิดในการออกแบบสินคา้และ
ร้านคา้ท่ีตอบโจทยข์องอิเกียในมุมต่างๆ ของโลก 

ท าไมเดินเขา้อิเกียทีไรก็ไดข้องติดไมติ้ดมือมาตลอด นัน่ไม่ใช่เร่ืองบงัเอิญ พรหมลิขิต 
หรือเราใจอ่อน แต่อิเกียไดศึ้กษาวิจยัและพฒันาสินคา้ให้เขา้กบัชีวิต ของผูค้นในพื้นท่ีนั้นๆ เวลาเรา
เดินเขา้ไปในอาณาจกัรอิเกียเราเลยเจอแต่ “ ของมนัตอ้งมี ” และสินคา้ท่ีตอบโจทยก์ารใช้ชีวิตของ
เราไปหมด นั้นจึงเป็นเหตุผลท่ีมาของการจดัท าการวิจยัเร่ืองน้ีขึ้น 
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1.2 ค าถามงานวิจยั  
1.2.1 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาอยา่งไร 
1.2.2 ปัจจยัดา้นใดบา้งส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยฉบัพลนัท่ี อิเกียสโตร์สาขา 

บางนา 
1.2.3 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศของอิเกียสโตร์บางนาส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยฉบัพลนัหรือไม่ 
 

 

1.3 วตัถุประสงค์งานวิจยั 
1.3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
1.3.2 เพื่อศึกษาปัจจยัเพิ่มเติมท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยฉับพลันท่ี 

อิเกียสโตร์บางนา 
1.3.3 เพื่อศึกษาการรับรู้และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศ 

ของอิเกียสโตร์บางนา 
1.3.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางด้านเหตุผลและ

ดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และสามารถใชเ้ป็นแนวทาง

ในการท าการตลาดใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 
1.4.2 เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัอ่ืน ท่ีนอกเหนือจากตวัสินคา้ก็สามารถเป็นแรงกระตุน้ให้

เกิดการซ้ือได ้
 
 

1.5 ขอบเขตงานวิจยั 
การวิจัยน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือโดยฉับพลันท่ี      

อิเกียสโตร์บางนา” ไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งัต่อไปน้ี 
1.5.1 ขอบเขตดา้นประชากร 
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ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย และเคยมาใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์
บางนา 

1.5.2 ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาจากผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย และเคยมาใช้บริการ

หรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา การศึกษาผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 คน การศึกษาวิจยั
คร้ังน้ี ใช้วิธีการการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ค  านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) แบบ
บงัเอิญ (Accidental Sampling) 
 
 

1.6 นยิามศัพท์เฉพาะ 
การซ้ือแบบฉับพลนั (Impulse Buying) หมายถึง การซ้ือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

โดยฉบัพลนั ณ ตอนนั้น หรือมีการไดรั้บการกระตุน้จากการลดราคาหรือโปรโมชัน่ 
พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการค้นหา 

การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะ สนองความต้อง 
การของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

แผนผังร้าน (Store Layout) หมายถึง การออกแบบพื้นท่ีของร้านคา้และต าแหน่งการ
วางส่ิงของภายในร้าน เพื่อก าหนดทิศทางการไหลของทรัพยากรและผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ การบริการ
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

การกลับมาซ้ือซ ้า (Repurchase Intention) หมายถึง พฤติกรรมการเจาะจงซ้ือสินคา้
ชนิดใดชนิดหน่ึง ตรายี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงเป็นการเฉพาะ โดยเป็นการซ้ือซ ้ าในคร้ังท่ีสอง และคร้ัง
ต่อๆมา เกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจในสินคา้และบริการจนเกิด เป็นความประทบัใจ
ผกูพนัและมีทศันคติท่ีดีแลว้น ามาซ่ึงการซ้ือซ ้า (Hsu et al, 2014) 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

Beatty and Ferrell (1998) ไดก้ล่าววา่ การซ้ือแบบฉบัพลนัคือ การซ้ือแบบฉบัพลนัและ
ทนัทีโดยไม่มีความตั้งใจไวก่้อน การมาจบัจ่ายว่าจะซ้ือของช้ินไหนโดยเฉพาะหรือจะเติมเต็มจุด 
ประสงค์ในการซ้ือใด ในขณะท่ีการเตือนให้ซ้ือท่ีไม่ได้วางแผนไวอ้าจจะเป็นอะไรท่ีง่ายๆ เช่น 
“สินคา้ท่ีหมด” การซ้ือแบบฉบัพลนัเป็นการซ้ือแบบท่ีเกิดขึ้นในขณะนั้นโดยท่ีไม่มีการพิจารณาหรือ
มีนอ้ยมาก (ผูบ้ริโภคเห็นลูกกวาดและตดัสินใจจะซ้ือเน่ืองจากอยากทานของหวาน) ในขณะท่ีการ
ซ้ือโดยการเตือนท่ีไม่ไดมี้การวางแผนไวเ้ป็นการซ้ือโดยท่ีผูบ้ริโภคลืมท่ีจะใส่ของชั้นนั้นไวร้ายการ
ท่ีตอ้งซ้ือ (ผูบ้ริโภคเห็นน ้ าตาลในร้านและนึกขึ้นไดว้่าท่ีมีอยู่หมดจึงตดัสินใจท่ีจะซ้ือ) ดงันั้นความ 
หมายของการซ้ือแบบฉับพลนัของผูศึ้กษาท่ีไดม้าจาก Beatty and Ferrell (1998) จึงรวมเฉพาะการ
ซ้ือแบบฉบัพลนัจริงๆเท่านั้น 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้หาขอ้มูลจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทั้งงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบฉับพลนั
ท่ีอิเกียสโตร์บางนา” เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และประกอบการวิจยัในหวัขอ้ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

2.1 สภาพแวดลอ้มของร้านคา้ 
2.2 ผลกระทบเชิงบวกและเชิงลบต่อความรู้สึก 
2.3 สภาพแวดลอ้มของร้านคา้และผลกระทบเชิงบวก 
2.4 สภาพแวดลอ้มของร้านคา้และผลกระทบเชิงลบ 
2.5 สภาพแวดลอ้มของร้านคา้และแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนั 
2.6 แนวโนม้ความเพลิดเพลินในการจบัจ่ายและผลกระทบเชิงบวก 
2.7 แนวโนม้ท่ีจะซ้ือแบบฉบัพลนั (Impulse Buying Tendency : IBT) 
2.8 ผลกระทบเชิงบวกและแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือแบบฉบัพลนั 
2.9 ผลกระทบเชิงลบและแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือแบบฉับพลนั 
2.10 แรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือและการซ้ือแบบฉบัพลนั 
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2.1 สภาพแวดล้อมของร้านค้า 
สภาพแวดลอ้มภายในร้านประกอบดว้ยปัจจยัแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นการออกแบบ และ

ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัแวดลอ้ม เช่น แสง กล่ิน และดนตรี ปัจจยัดา้นการออกแบบ เช่น การจดัวาง
รูปแบบและประเภทของสินคา้ ปัจจยัทางสังคม เช่น ความเพียงพอและความมีประสิทธิภาพของ
พนกังานขาย (Baker et al., 2002) การจดัรูปแบบร้านหมายถึง รูปแบบของการจดัเรียงสินคา้ รถเข็น 
และทางเดินรวมไปถึงการจดัช่องว่างภายในร้าน ประเภทของสินคา้คือ ชนิดของสินคา้ทั้งหมดท่ีมี
ในร้าน ปัจจยัทางสังคมหมายถึง คนท่ีอยู่ในร้านเช่น ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆและพนักงาน (Baker et al., 
2002) ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆจะไม่น ามาพิจารณาในการศึกษาคร้ังน้ีเน่ืองจากไม่ไดอ้ยู่ภายใตก้ารควบคุม
โดยตรงของร้านคา้ (ไม่เหมือนกบัปัจจยัอ่ืนทั้งหมดท่ีน ามาพิจารณา) 

Ward et al (1992) กล่าวไวว้่าผูบ้ริโภคไม่ได้รับรู้ถึงร้านคา้อย่างเป็นไปทีละขั้นตอน 
และเป็นผลรวมทั้งหมดของขอ้มูลเลก็ๆนอ้ยๆท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากร้านท่ีกลายมาเป็นความรับรู้ถึงตวั
ร้านของผูบ้ริโภคซ่ึงจะส่งผลต่อการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Mattila and Wirtz, 2001) อย่างไรก็
ตามงานศึกษางานศึกษาก่อนหน้าส่วนใหญ่ไม่ได้มีการศึกษาการจัดการส่ิงแวดล้อมในร้านโดย
พิจารณาเป็นรายเด่ียวเช่น การจดัรูปแบบร้านและป้าย (Ang, Leong and Lim, 1997) ประเภทของ
สินคา้ (Simonson, 1999) สภาพโดยรอบของร้าน และความเพียงพอของพนกังานขาย (Sharma and 
Stafford, 2000) ดนตรี (Dubé and Morin 2001, Beverland et al. 2006) แสงไฟ (Summers and Hebert, 
2001) และกล่ิน (Mattila and Wirtz, 2001, Chebat and Michon, 2003) อันท่ีจริงแล้ว Baker et al., 
(2002) ไดศึ้กษาขอ้มูลหลายอยา่งในการศึกษาเด่ียว (พนกังาน การออกแบบ และเสียงดนตรี) แต่เป็น
การศึกษาผลกระทบของแต่ละอย่างไม่ใช่การศึกษาของผลกระทบท่ีเกิดจากภาพรวมของทุกส่ิง 
ดงันั้นในการศึกษาน้ีจึงก าหนดให้สภาพแวดลอ้มของร้านคือภาพรวมของแต่ละอย่างไดแ้ก่ ดนตรี 
แสงไฟ การจดัรูปแบบร้าน และพนกังาน ทางผูวิ้จยัไดพ้ิจารณาผลกระทบโดยภาพรวมของส่ิงเหล่าน้ี
ท่ีมีต่อการรับรู้และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
 

2.2 ผลกระทบเชิงบวกและเชิงลบต่อความรู้สึก 
ผลกระทบต่อความรู้สึกประทบัใจของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกได้เป็นสองมิติคือ 

ผลกระทบเชิงบวก และผลกระทบเชิงลบ (Watson, Clark and Tellegen, 1988) มีงานศึกษาเสนอว่า
ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคมีผลต่อการเลือกร้านในขณะท่ีอารมณ์มีผลต่อการซ้ือโดยไม่ได้วางแผน
ล่วงหนา้ (Sherman et al.,1997) ความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นขณะท่ีอยู่ในร้านหรือเก่ียวขอ้งกบัร้านมีผลเก่ียว
โยงกบัการซ้ือโดยไม่ไดว้างแผนล่วงหนา้ (Donovan et al., 1994) และการซ้ือโดยฉับพลนั (Impulse 
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buying) (Rook, 1987) ผูบ้ริโภคมาท่ีร้านโดยมีเป้าหมายเฉพาะอยู่ในใจและปฏิกิริยาท่ีมีต่ออารมณ์
และการยบัย ั้งชัง่ใจเกิดขึ้นในขณะท่ีผูบ้ริโภคเดินเขา้ไปสู่เป้าหมายนั้นๆ (Machleit and Eroglu, 2000
) ในการศึกษาคร้ังน้ีทางผูศึ้กษาจะพิจารณาเพียงแต่ผลกระทบท่ีเกิดขึ้นจากการตอบสนองต่อสภาพ
ปัจจยัแวดลอ้มดา้นต่างๆของร้านเท่านั้นโดยไม่ไดพ้ิจารณาถึงผลกระทบดา้นอ่ืนๆท่ีเกิดขึ้นก่อนหรือ
หลงัจากการเลือกซ้ือสินคา้ 

ผลกระทบเชิงบวกนั้นจะรวมไปถึงการท่ีบุคคลนั้นๆอาจจะรู้สึกสนใจ กระตือรือร้น 
และต่ืนตวั (Beatty and Ferrell, 1998, pp. 172) ผลกระทบเชิงบวกขั้นสูง (High positive affect) เป็น
ผลกระทบท่ีท าให้เป่ียมไปดว้ยพลงังาน มีสมาธิจดจ่อ และมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีเป็นไปดว้ยความสุข ส่วน
ผลกระทบเชิงบวกขั้นต ่า (Low positive affect) อาจจะประกอบไปดว้ยคสามเศร้าซึมและเหงาหงอย 
(Watson, Clark and Tellegen, 1988) ในทางตรงกนัขา้ม ผลกระทบเชิงลบประกอบไปดว้ยความรู้สึก
ขุ่นใจและการมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีไม่มีความสุขท่ีเกิดจากความรู้สึกไม่ชอบใจหลายๆอย่างผสมกนัเช่น 
โกรธ รังเกียจ รู้สึกผิด กลวั และร าคาญ (Watson et al. 1988) 
 
 

2.3 สภาพแวดล้อมของร้านค้าที่มีผลต่อความรู้สึกเชิงบวก 
สภาพแวดล้อมของร้านค้าสามารถมีผลกระทบต่อผู ้บริโภคเช่น ผู ้บริโภคมีการ

ตอบสนองต่อดนตรีทั้งโดยทางจิตใจและพฤติกรรม (Yalch and Spangenberg, 1990) ดนตรีเป็น
ปัจจยัหลกัส าคญัท่ีมีการศึกษาผลกระทบท่ีมีต่อความรู้สึกอยู่เป็นประจ าและหลาดหลาย (Bruner, 
1990) และเป็นตวัแปรหลักของสภาพแวดล้อม (Bitner, 1992) อีกทั้งยงัส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก (Milliman, 1982; 1986; Yalch and Spangenberg, 1990) และการมีดนตรียงั
ท าให้เกิดผลกระทบเชิงบวก (Garlin and Owen, 2006) นอกจากดนตรีแล้วระบบแสงไฟท่ีมีการ
ออกแบบไวอ้ย่างเหมาะสมสามารถท่ีจะเพิ่มมิติให้ภายในร้าน น าทางสายตาของผูบ้ริโภคไปยงัจุด
ขายหลกัของร้านสร้างบรรยากาศท่ีต่ืนตาต่ืนใจและส่งผลกระทบเชิงบวกต่อผูบ้ริโภค (Yoo, Park 
and MacInnis, 1998) 

ประสบการณ์เชิงบวกจะเกิดขึ้นไดถ้า้ร้านคา้มีการจดัการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคหาผลิตภณัฑ์
ท่ีตอ้งการไดง้่ายดว้ยการจดัรูปแบบร้านอย่างสมเหตุสมผลและมีป้ายบอกท่ีเพียงพอ (Bitner, 1992; 
Spies et al., 1997) การจดัวางสินคา้เป็นส่ิงส าคญัเน่ืองจากเป็นการช่วยน าเสนอชนิดของสินคา้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพและเป็นไปในทางท่ีดี (Aghazadeh, 2005) การจดัรูปแบบร้านท่ีดีสามารถท่ีจะ
สร้างและส่งเสริมผลกระทบเชิงบวกไดโ้ดยการช่วยให้ผูบ้ริโภคหาส่ิงท่ีตอ้งการไดเ้ร็วขึ้น (Spies et 
al., 1997) 
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พนักงานในร้านมีส่วนในการส่งเสริมประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดจ้ากร้าน (Jones, 
1999) การตอบสนองของพนักงานนั้นสามารถเป็นอิทธิพลส าคญัท่ีจะส่งผลต่อการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภค (Bitner, 1990) บ่อยคร้ังท่ีพฤติกรรมเล็กๆน้อยๆของพนักงานนั้นสามารถมีส่วนให้เกิด
ความรู้สึกท่ีดีได้ ตัวอย่างเช่น การยิ้มหรือการพร้อมท่ีจะช่วยเหลือผูบ้ริโภค แม้แต่การพบกับ
พนักงานท่ีดูธรรมดาไม่ส าคัญสามารถส่งผลกระทบเชิงบวก (Mattila and Enz, 2002) จากการ
อภิปรายท่ีกล่าวมา ผูวิ้จยัไดต้ั้งสมมติฐาน 

H1 : การประเมินสภาพแวดล้อมของร้านค้าท่ีได้คะแนนมาก สามารถน าไปสู่
ผลกระทบเชิงบวกท่ีมากขึ้นดว้ย  

 
 

2.4 สภาพแวดล้อมของร้านค้าและผลกระทบเชิงลบ 
เพลงเสียงดงัเป็นหน่ึงในส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกร าคาญได ้(D’astous, 2000) 

เพลงท่ีไม่เหมาะสมหรือเสียงดงัเกินไปสามารถท่ีจะก่อให้เกิดความรู้สึกไม่สบายทางกาย (Bitner, 
1992) และสามารถท่ีจะส่งผลกระทบทางลบได้ บางคร้ังในความพยายามท่ีจะสร้างบรรยากาศท่ี
เหมาะสมในร้าน (เช่น ใชแ้สงไฟสลวัๆ) จะมีการปรับใชก้ารเล่นแสงไฟท่ีท าใหผู้บ้ริโภคไม่สามารถ
ท่ีจะพิจารณาตัวสินค้าได้ชัดเจนเป็นการก่อให้เกิดผลกระทบทางลบ การใช้ภาพหลอกตาท่ีไม่
เหมาะสมเป็นการลดความชดัเจนในการมองเห็นซ่ึงจ าเป็นในการบรรลุเป้าหมายของสภาพแวดลอ้ม
ลง (Areni and Kim, 1994) ชั้นท่ีหนาแน่น ทางเดินแคบและไม่เหมาะสมอาจจะไปเพิ่มการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกับความแออดัของร้าน รวมไปถึงการจดัวางร้านท่ีแย่น าไปสู่ผลกระทบเชิงลบได้ 
(Spies et al., 1997, Jones, 1999) 

ท่ีบริเวณหน้าร้านคา้พนกังานขายสามารถสร้างผลกระทบได ้(Gardner, 1985; Yoo et 
al., 1998) พฤติกรรมและการกระท าของพนักงานขายมีอิทธิพลต่อความพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
พนกังานและร้านคา้ได ้(Oliver and Swan, 1989) และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบัอารมณ์
ความรู้สึก (Westbrook and Oliver, 1991) น่ีท าให้เกิดการเช่ือมโยงขึ้น อย่างน้อยในบางส่วนเพราะ 
พนกังานขายและร้านคา้บ่อยคร้ังในความคิดของผูบ้ริโภคคือส่ิงเดียวกนั (Crosby et al., 1990) อนัท่ี
จริงการท่ีไม่มีพนกังานขายมาดูแลหรือมีการขายท่ีไม่ดีนั้นสามารถท่ีจะท าให้เกิดผลกระทบเชิงลบ
ได ้(Jones, 1999) ท าใหต้ั้งสมมติฐานท่ี 2 ไดว้า่ 

H2 : การประเมินสภาพแวดล้อมของร้านค้าท่ีได้คะแนนน้อย สามารถน าไปสู่
ผลกระทบเชิงลบท่ีมากขึ้นดว้ย  
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2.5 สภาพแวดล้อมของร้านค้าและแรงกระตุ้นการซ้ือแบบฉับพลนั 
ความอยากซ้ือแบบฉับพลนัเป็นสภาวะความตอ้งการท่ีเกิดขึ้นไดเ้ม่ือพบเจอกบัส่ิงของ

ท่ีอยู่ในสภาพแวดลอ้มเก่ียวกบัการจบัจ่ายเช่น สินคา้บางอย่าง รุ่น หรือยี่ห้อ (Rook, 1987, Dholakia, 
2000) ความอยากซ้ือแบบฉับพลนัเป็นไปโดยธรรมชาติ ฉับพลนั และเห็นไดช้ดัเจนว่าเกิดก่อนการ
กระท าฉับพลนัท่ีเกิดขึ้นจริง (Beatty and Ferrell, 1998) ในขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัเลือกซ้ือของในร้าน
นั้นพวกเขาจะเกิดความอยากมากขึ้นเร่ือยๆและพวกเขาก็มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้นดว้ย 
(Beatty and Ferrell, 1998) 

เสียงดนตรีเป็นการส่ือสารโดยไม่ต้องใช้ค  าพูดท่ีส าคัญ โดยปกติแล้วถูกใช้ในการ
ส่งเสริมบรรยากาศในร้านและบางคร้ังก็ท าให้เกิดการซ้ือโดยไม่ไดไ้ตร่ตรองล่วงหน้า (Turley and 
Milliman, 2000) หรือแม้กระทั้ งการซ้ือแบบฉับพลันได้ (Mattila and Wirtz, 2001) เสียงดนตรี
สามารถท าให้ผูค้นท่ีอยู่ในร้านนานขึ้น ใช้เวลาและเงินมากขึ้นกว่าปกติ (Milliman, 1982; 1986) 
ดงันั้นจึงเป็นไปไดอ้ย่างมากว่าบางส่วนของการใช้เวลาและเงินเหล่าน้ีไม่ไดว้างแผนไวแ้ละท าให้
เกิดการซ้ือแบบฉับพลนั อนัท่ีจริงแลว้ดนตรีและแสงไฟเป็นตวัเหน่ียวน าท่ีส าคญัในการท าให้เกิด
ความอยากซ้ือแบบฉับพลนั (Eroglu and Machleit, 1993) ดนตรียงัมีอิทธิพลต่อความสุขและความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคอีกดว้ย (Morrison et al. 2011) 

เทคนิคการจดัแสงท่ีดีช่วยใหเ้กิดสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม (เช่นในร้านอาหาร) ร้านคา้
ท่ีมีแสงไฟท่ีเหมาะสมจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคอยากเขา้มาสัมผสัและก่อให้เกิดความตอ้งการอยากจะ
ซ้ือได ้ปัจจยัแวดลอ้มท่ีรวมไปถึงดนตรีและแสงไฟมีผลกระทบเชิงบวกต่อการเร้าอารมณ์ (Sherman 
et al., 1997) 

การจดัวางร้านท่ีเหมาะสมมีความสามารถท่ีจะให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคและช่วยในการ
ตัดสินใจ ชั้นวางโชว์ (Pegboard) หรือชั้นวางของปิดท้าย (End caps) กระตุ้นให้เกิดการซ้ือโดย
ฉบัพลนั (Aghazadeh, 2005) การจดัวางท่ีดีท าให้ทั้งผูบ้ริโภคท่ีเนน้ประโยชน์ใชซ้อยจริงซ้ือของเพิ่ม
ได้โดยดารสร้างความตอ้งการจะซ้ือของขึ้น (Sherman et al., 1997) พนักงานขายสามารถท่ีจะพา
ผูบ้ริโภคส ารวจร้านคา้และผลิตภณัฑ์ต่างๆไดจึ้งสามารถท่ีจะก่อให้เกิดความตอ้งการอยากซ้ือแบบ
ฉบัพลนัได ้จากทั้งหมดน้ีจึงตั้งสมมตฐานท่ี 3 ไดว้า่ 

H3 : การประเมินสภาพแวดลอ้มของร้านคา้ท่ีไดค้ะแนนมาก สามารถน าไปสู่ระดบัแรง
กระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 
 
 
 



12 

 

2.6 แนวโน้มที่จะเพลดิเพลนิกบัการจับจ่ายและผลกระทบเชิงบวก 
แนวโน้มท่ีจะเพลิดเพลินกับการจับจ่ายคือความสุขท่ีจะได้รับผ่านการซ้ือสินค้า 

(Beatty and Ferrell, 1998) ผู ้บริโภคได้รับความสุขและสนุกเม่ือซ้ือจับจ่าย (Babin, Darden and 
Griffin, 1994) ผูค้นจบัจ่ายทั้งเพื่อประโยชน์ใชส้อยและเพื่อความเพลิดเพลิน (Jones, 1999) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีความสุขกบัการเลือกซ้ือของมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือโดยไม่ไดต้ั้งใจในล่วงหน้ามากกว่า และไดรั้บ
รางวลัทางดา้นจิตใจจากการจบัจ่ายมากกว่า (Bellenger and Korgaonkar, 1980) จากขา้งตน้สามารถ
ตั้งสมมตฐานท่ี 4 ไดว้า่ 

H4 : แนวโน้มท่ีจะเพลิดเพลินกบัการจบัจ่ายท่ีมีมากกว่าสามารน าไปสู่ผลกระทบเชิง
บวกท่ีมากกวา่ 

 
 

2.7 แนวโน้มที่จะซ้ือแบบฉับพลนั (Impulse Buying Tendency : IBT) 
ในภาพกวา้งผูศึ้กษาเห็นดว้ยกบั Weun et al., (1998) และ Beatty and Ferrell (1998) ผู ้

ศึกษาไดใ้หค้วามหมายของแนวโนม้ท่ีจะซ้ือแบบฉบัพลนัไวว้า่เป็นแนวโนม้ท่ีจะซ้ือแบบไม่ไดต้ั้งใจ
ล่วงหนา้และเกิดขึ้นแบบปัจจุบนัทนัด่วน โดยท่ีไม่มีการคิดถึงผลลพัธ์หรือมีน้อยมาก ผูบ้ริโภคท่ีมี
แนวโน้มน้ีมากกว่ามีความเป็นไปได้มากกว่าท่ีจะเกิดแรงกระตุน้แบบฉับพลันและซ้ือของอย่าง
ฉบัพลนัในร้านคา้ Beatty and Ferrell (1998) ดงันั้นสามารถตั้งสมมตฐานท่ี 5 ไดว้า่ 

H5 : แนวโน้มท่ีจะซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมีมากกว่าสามารถน าไปสู่ระดับแรงกระตุ้นให้
เกิดการซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 

 
 

2.8 ผลกระทบเชิงบวกและแรงกระตุ้นให้เกดิการซ้ือแบบฉับพลนั 
งานวิจัยก่อนหน้าแสดงให้เห็นถึงผลลัพธ์ท่ีเป็นบวกของความสัมพันธ์ระหว่าง

ผลกระทบเชิงบวกและการซ้ือแบบฉับพลัน Donovan et al., (1994) พบว่าสภาพแวดล้อมท่ี
เพลิดเพลินนั้นส่งเสริมให้เกิดการใช้เวลาและการซ้ือแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้ามากขึ้นและ
ก่อให้เกิดแรงกระตุน้แบบฉับพลนั Beatty and Ferrell (1998) ก็พบความสัมพนัธ์ทางบวกระหว่าง
ผลกระทบเชิงบวกและแรงกระตุน้ท่ีจะซ้ือแบบฉบัพลนั ดงันั้นสามารถตั้งสมมตฐานท่ี 6 ไดว้า่ 

H6 : ผลกระทบเชิงบวกท่ีมีมากกว่าสามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉับพลนั
มากขึ้น  
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2.9 ผลกระทบเชิงลบและแรงกระตุ้นให้เกดิการซ้ือแบบฉับพลนั 
ผลของผลกระทบเชิงลบต่อแรงกระตุน้ใหซ้ื้อแบบฉับพลนันั้นไม่ชดัเจนในงานศึกษาท่ี

ผ่านมา งานวิจยัส่วนหน่ึงแสดงให้เห็นถึงการตอบสนองต่อความเครียด (Youn and Faber, 2000) 
และการให้รางวลัตวัเองเคยถูกใช้เพื่อปลดล็อคเปล้ืองความ (Mick and DeMoss, 1990) ดงันั้นน่ีจึง
เป็นการเสนอแนะว่าผลกระทบเชิงลบจะมีผลบวกต่อแรงกระตุ้นให้ซ้ือแบบฉับพลัน ในส่วนท่ี
เกิดขึ้นในร้านค้าผลกระทบเชิงลบโดยทัว่ไปจะน าไปซ้ือความต้องการท่ีจะถอนตัวออกไปจาก
สภาพแวดล้อมนั้นและท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ว่าร้านค้ามีแนวโน้มท่ีจะไม่สามารถตอบสนองต่อ
จุดประสงค์ของการมาเยือนในคร้ังน้ีได ้(Eroglu and Machleit, 1993) ดงันั้นจึงมีโอกาสน้อยมากท่ี
แรงกระตุน้แบบฉับพลันจะเกิดขึ้น ผูศึ้กษาได้เห็นไปในทิศทางเดียวกับงานวิจยัก่อนหน้าน่ีท่ีว่า 
ผลกระทบเชิงบวกและเชิงลบเป็นคนละดา้นกนัอย่างส้ินเชิง ฉับพลนั (Watson and Tellegen 1985, 
Beatty and Ferrell 1998, Silvera, Lavack and Kropp 2008)  

มากกว่าไปกว่านั้น Youn and Faber (2000) ยงักล่าวถึงผลกระทบเชิงลบท่ีมีมาก่อน
หน้าดว้ย (ฉันรู้สึกแย่ดงันั้นอยากจะไดซ้ื้อของบางอย่างเพื่อจะไดดี้ขึ้น) และผลกระทบท่ีไม่ไดเ้กิด
จากร้านซ่ึงเป็นส่ิงท่ีทางผูศึ้กษาเป็นกงัวลในงานศึกษาคร้ังน้ีเพราะผลกระทบเชิงลบอาจจะท าให้เกิด
การถอนตวัจากร้านคา้ ท าให้การเกิดแรงกระตุ้นท่ีจะซ้ือแบบฉับพลันได้น้อยลง ดังนั้นสามารถ
ตั้งสมมติฐานท่ี 7 ไดว้า่ 

H7 : ผลกระทบเชิงลบท่ีมีมากกว่าสามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉับพลนัท่ี
นอ้ยลง 

 
 

2.10 แรงกระตุ้นให้เกดิการซ้ือและการซ้ือแบบฉับพลนั 
งานวิจยัก่อนหน้าน้ีแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคได้ประสบกบัแรงกระตุน้แบบฉับพลนั

ต่อเน่ืองตลอดการจบัจ่ายขณะท่ีเดินส ารวจรอบร้าน (Rook, 1987; Beatty and Ferrell 1998) และพวก
เขาก็ไม่สามารถท่ีจะตา้นทาแรงกระตุน้มากมายเหล่านั้นได ้แมจ้ะใช้ความพยายามอย่างท่ีสุดท่ีจะ
ควบคุมมนั (Dholakia, 2000; Baumeister, 2002) ดงันั้นอย่างท่ีไดก้ล่าวไวใ้นเบ้ืองตน้ว่าผูวิ้จยัไดต้ั้ง
สมมตฐานความสัมพนัธ์ท่ีเป็นบวกระหวา่งแรงกระตุน้ท่ีจะซ้ือแบบฉบัพลนักบัการซ้ือแบบฉบัพลนั 

H8 : ระดบัแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือท่ีมากขึ้นน าไปสู่การซ้ือแบบฉบัพลนัท่ีมากขึ้น 
 

 
 



14 

 

 

บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบบฉบัพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Research) 
โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) และวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป (SPSS) เพื่อสรุปผลการวิจยั และไดก้ าหนดขั้นตอนในการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

3.1 ประชากร ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง และวิธีการสุ่มตวัอยา่ง 
3.2 ตวัแปร กรอบการวิจยั และสมมติฐานงานวิจยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการท าวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการท าวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย และเคยใช้

บริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
 
3.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการท าวิจัย 
ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการท าวิจยั คือ ตวัแทนของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย 

และเคยใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ีไม่ทราบขนาดของ
ประชากรท่ีแน่นอน สัดส่วนของกลุ่มตวัอย่างเทียบกับจ านวนประชากร และค่าความแปรปรวน 
ผูว้ิจยัจึงไดใ้ช้สูตรการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรของ W.G. Cochran โดยก าหนด
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, 
หนา้74) โดยมีสูตรดงัน้ี  
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เม่ือ   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
P  =  สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร (ก าหนดให ้P = 0.5) 
Z  =  ค่าท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 โดย Z มีค่าเท่ากบั 1.96 
E  =  ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ีอยมให้เกิดขึ้นไดท่ี้ 5% มีค่าเท่ากบั 

0.05 
 แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

   n        =       (
1.96

2(0.05)
)
2
 

   n        =           384.16 
 

จากการค านวณดงักล่าว จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนประชากรอย่างนอ้ย 
384 คน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  โดยมีความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างไดไ้ม่เกินร้อย
ละ 5 ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามท่ีเง่ือนไขก าหนด 
คือไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 
 

3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในงานวิจัยน้ีใช้การสุ่มตัวอย่างโดยไม่ค  านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability 

Sampling) แบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทยและ
เคยใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ี อิเกียสโตร์บางนา จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 
 

3.2 ตัวแปร กรอบการวิจัย และสมมติฐานงานวิจัย 
3.2.1 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพการสมรส และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว  

n      =     (
𝒁

𝟐𝑬
)

𝟐
 



16 

 

1.2 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ ไดแ้ก่ แผนผงัร้าน 
การจดัแสง เสียงบรรเลง ดา้นบริการเสริม และการมีปฏิสัมพนัธ์ของพนกังาน 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
2.1 พฤติกรรมการเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยฉบัพลนั 
2.3 ประสบการณ์ในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
2.4 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเดินเลือกซ้ือสินคา้ 
2.5 ยอดการซ้ือสินคา้ต่อ 1 บิล 
2.6 ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการกลบัมาซ้ือซ ้า 

 
3.2.2 กรอบการวิจัย 

 
รูปภาพท่ี 3.1 แสดงกรอบการวิจยั 
 
 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือเพื่อเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้การวดัขอ้มูลระดับนาม

บญัญติั (Nominal Scale) จ านวน 2 ขอ้ ค าตอบ 2 ตวัเลือก 
1. ท่านอาศยัอยูใ่นประเทศไทยใช่หรือไม่  
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 ใช่   คือ สามารถตอบแบบสอบถามในส่วนถดัไป 
 ไม่ใช่   คือ ส้ินสุดการตอบแบบสอบถาม 

2. ท่านเคยมาใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาหรือไม่ 
 เคย   คือ สามารถตอบแบบสอบถามในส่วนถดัไป 
 ไม่เคย  คือ ส้ินสุดการตอบแบบสอบถาม 
 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพการสมรส  จ านวนสมาชิกใน
ครัวเรือนท่ีอยูอ่าศยั รูปแบบท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนั และถ่ินท่ีอยูอ่าศยั ปัจจุบัน เป็นลักษณะค าถาม
ปลายปิด (Close-ended Question) จ านวน 9 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
1. เพศ ไดแ้ก่ เพศหญิงและเพศชาย เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วงอาย ุค านวณ ดงัน้ี 

2.1 ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 18 ปี 
2.2 19-24 ปี 
2.3 25-40 ปี 
2.4 41-56 ปี 
2.5 57-75 ปี 

3. ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.2 ปริญญาตรี 
3.3 สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  
4.1 นกัเรียน / นกัศึกษา 
4.2 ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
4.3 พนกังานบริษทัเอกชน 
4.4 เจา้ของธุรกิจ 
4.5 อาชีพอิสระ 
4.5 เกษียณ / ไม่ไดท้ างาน 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วง
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
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5.1 ต ่ากวา่ 15,000 บาท 
5.2 15,001 – 30,000 บาท 
5.3 30,001 – 45,000 บาท 
5.4 45,001 – 60,000 บาท 
5.5 60,001 – 75,000 บาท 
5.6 มากกวา่ 75,000 บาท 

6. สถานภาพการสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
6.1 โสด  
6.2 สมรส (มีบุตร) 
6.3 สมรส (ไม่มีบุตร) 
6.4 แยกกนัอยู ่/ หยา่ร้าง / หมา้ย 

7. จ านวนสมาชิกท่ีอาศยัอยูใ่นครัวเรือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
7.1 อาศยัอยูค่นเดียว 
7.2 อาศยัอยู ่2 คน 
7.3 อาศยัอยู ่3 - 6 คน 
7.4 อาศยัอยูม่ากกวา่ 6 คน 

8.  รูปแบบท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั 
8.1 คอนโด / อพาร์ทเมน้ท ์
8.2 บา้นเด่ียว 
8.3 ทาวน์เฮาส์ 
8.4 อาคารพาณิชย ์

9. ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
9.1 กรุงเทพมหานคร 
9.2 ปริมณฑล 
9.3 ต่างจงัหวดั 

 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาของผูต้อบแบบสอบถาม 
ซ่ึงมีจ านวนค าถามทั้งหมด 9 ขอ้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
2. ช่วงวนัท่ีเลือกเขา้ไปใชบ้ริการ 
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3. ช่วงเวลาเลือกเขา้ไปใชบ้ริการ 
4. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเดิน 
5. ความถี่ในการเดิน 
6. จ านวนเงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้  
7. ความพึงพอใจท่ีมีต่อป้ายต่างๆ 
8. ปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า 
9. ปัจจยัท่ีส่งผลใหซ้ื้อสินคา้ Impulsive Item (สินคา้ท่ีไม่ไดต้ั้งใจซ้ือ, สินคา้ท่ีซ้ือแบบ

ฉบัพลนั) 
 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับบรรยากาศของร้านคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาในการรับรู้ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน (Likert Scale) มีจ านวน 29 ขอ้ ซ่ึงแบ่งเป็น 
9 ดา้น โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ดา้นเสียงเพลง                                                           มีจ านวน 3 ขอ้ 
 2. ดา้นแสงไฟ                                                               มีจ านวน 3 ขอ้ 
 3. ดา้นพนกังาน                                                            มีจ านวน 3 ขอ้ 
 4. ดา้นแผนผงัร้าน                                                        มีจ านวน 3 ขอ้ 
 5. ดา้นความพึงพอใจ                                                    มีจ านวน 3 ขอ้ 
 6. ดา้นความไม่พึงพอใจ                                               มีจ านวน 3 ขอ้ 
 7. ดา้นแรงกระตุน้                                                        มีจ านวน 3 ขอ้ 
 8. ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั                                          มีจ านวน 5 ขอ้ 
 9. ดา้นการรับรู้ถึงสภาพแวดลอ้มภายในร้านคา้           มีจ านวน 3 ขอ้ 

โดยแต่ละค าถามแบ่งระดบัลกัษณะเก่ียวกบับรรยากาศของร้านคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา
ตามการรับรู้ของผูบ้ริโภค ออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval 
Scale) และไดก้ าหนดค่าของการประเมินระดบัลกัษณะการรับรู้ของผูบ้ริโภคไดโ้ดยมีเกณฑด์งัน้ี 
 ระดบัลกัษณะการรับรู้                                                ระดบัคะแนน 
           มากท่ีสุด                                                                     5 
                         มาก                                                                          4 
          ปานกลาง                                                                     3 
              นอ้ย                                                                         2 
           นอ้ยท่ีสุด                                                                    1 
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การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิ้จยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลโดยค านวณไดด้งัน้ี โดยผูวิ้จยัใช้
เกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลโดยค านวณไดด้งัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2544) 
       ความกวา้งอนัตรภาคชั้น   =   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                                      จ านวนชั้น 
                            =     5-1 
                                        5 
       =     0.8 
  

ดงันั้นจึงสามารถก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียของระดบัลกัษณะเก่ียวกบับรรยากาศของร้านคา้ท่ี 
อิเกียสโตร์บางนาตามการรับรู้ของผูบ้ริโภคดงัน้ี 

 เกณฑค์ะแนนเฉล่ียของระดบัลกัษณะเก่ียวกบับรรยากาศของร้านตามการรับรู้ 
 คะแนนเฉล่ีย  4.21 - 5.00   หมายถึง มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย  3.41 - 4.20   หมายถึง มาก 
 คะแนนเฉล่ีย  2.61 - 3.40   หมายถึง ปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  1.81 - 2.60   หมายถึง นอ้ย 

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 - 1.80   หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 
 
 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวิจัยเร่ืองน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมุ่งศึกษาถึง ปัจจัยที

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา ซ่ึงผูร้วบรวมวิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เพื่อน ามาวิเคราะห์จาก 2 แหล่ง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.4.1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้จากการใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์เก็บจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ 2564 ถึง มีนาคม 2564 วิธีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยการส่งแบบสอบถามออนไลน์ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย โดยจะเลือกจากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

3.4.2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการคน้ควา้งานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศ เอกสาร บทความ ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ รวมไปถึงขอ้มูล
จากอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับท าการวิจยั 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมแบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่าง น ามาวิเคราะห์

โดยการใชค้อมพิวเตอร์ประมวลผล ซ่ึงผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนต่างๆ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
3.5.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผูว้ิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
3.5.2 การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์ มาลงรหสัตามท่ีก าหนด

รหสัไวล้่วงหนา้ 
3.5.3 การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลท่ีลงรหัสแลว้ได้น ามาบนัทึก เพื่อใช้โปรแกรม 

SPSS ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
  
 

3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
การประมวลผลขอ้มูล ขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้ไดน้ ามาบนัทึก เพื่อใชโ้ปรแกรม SPSS ใน

การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เพื่อใช้

ในการแสดงผลการวิเคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใช้คือ ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
มาอธิบายลกัษณะขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน เพื่อใช้ใน
แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับตัวแปรอิสระท่ีศึกษา ได้แก่ ปัจจยัด้าน
คุณลกัษณะของร้านคา้ ดา้นความแตกต่างของสินคา้ ดา้นราคาท่ีเหมาะสม ดา้นบริการเสริม และดา้น
การมีปฏิสัมพันธ์ของพนักงาน โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis-MRA) เป็นการวิเคราะห์หาขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Dependent 
Variable) จ านวนหน่ึงกบัตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต่ 2 ตวัแปรขึ้นไป (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2551) ผา่นโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบบฉับพลนั
ท่ีอิเกียสโตร์บางนา” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิธีการวิจยัแบบส ารวจ 
(Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) จากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา จ านวน 406 ชุด โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
จากแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 การตรวจสอบประเมินเคร่ืองมือในการวิจยั 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
4.4 การวิเคราะห์ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา  
4.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 การตรวจสอบประเมินเคร่ืองมือในการวิจัย 
เกณฑ์การแปลผล   ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมืออยู่ระหว่าง 0.00 – 1.00 ยิ่งใกล ้1.00 

ยิง่มีความเช่ือมัน่สูง   เกณฑก์ารแปลผลความเช่ือมัน่มีดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด,2562) 
0.00 – 0.20   ความเช่ือมัน่ต ่ามาก/ไม่มีเลย 
0.21 – 0.40   ความเช่ือมัน่ต ่า 
0.41- 0.70   ความเช่ือมัน่ปานกลาง 
0.71 – 1.00   ความเช่ือมัน่สูง 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงค่าความเช่ือมัน่ 

 จ านวนข้อ Cronbach’s Alpha จ านวนตัวอย่าง 

ตัวแปรอสิระ    
ดา้นเสียงเพลง 3 .845 400 
ดา้นแสงไฟ 3 .831 400 
ดา้นพนกังาน 3 .821 400 
ดา้นแผนผงัร้าน 3 .860 400 
ดา้นความพึงพอใจ 3 .823 400 
ดา้นความไม่พึงพอใจ 3 .875 400 
ดา้นแรงกระตุน้ 3 .818 400 
ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั 5 .829 400 
ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง 3 .883 400 

รวม 29 .815 400 
  

จากการวิเคราะห์ตารางท่ี 4.1 พบว่า ค  าถามทั้งหมด 29 ค าถามจากแบบสอบถามมี
ค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.815 ซ่ึงเป็นระดบัสูง สามารถแยกเป็นรายไดไ้ดด้งัน้ี ดา้นเสียงเพลง มีค่าอลัฟา 
α เท่ากับ 0.845 ด้านแสงไฟมีค่าอลัฟา α เท่ากับ 0.831 ด้านพนักงานมีค่าอลัฟา α เท่ากับ 0.821 
ดา้นแผนผงัร้านมีค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.860 ดา้นความพึงพอใจมีค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.823 ดา้นความ
ไม่พึงพอใจมีค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.875  ดา้นแรงกระตุน้ มีค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.818 ดา้นการซ้ือแบบ
ฉับพลนั มีค่าอลัฟา α เท่ากบั 0.829  และ ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิง มีค่าอลัฟา 
α เท่ากบั 0.883   

 
 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
ผูวิ้จยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้สถานภาพการสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว รูปแบบท่ีอยู่อาศยั 
และถ่ินท่ีอยู่อาศัย โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และ
น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 173 42.6 
หญิง 233 57.4 

รวม 406 100 
  

จากตาราง 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทั้งหมด 406 คน โดยแบ่งเป็นเพศหญิงจ านวน 233 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.4 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชายจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 42.6 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ 

ช่วงอาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 18 ปี 2 0.5 
19-24 ปี 81 20 
25-40 ปี 255 62.8 
41-56 ปี 61 15 
57-75 ปี 7 1.7 

รวม 406 100 
  

จากตาราง 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 25-40 ปี จ านวน 255 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.8 รองลงมาอันดับสองคือ ช่วงอายุ 19-24 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
อนัดบัสามคือ ช่วงอาย ุ41-56 ปี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และอนัดบัท่ีส่ีคือ ช่วงอาย ุ57-75 ปี 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ ช่วงอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 18 ปี จ านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามระดบั
การศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 47 11.6 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

256 
103 

63.1 
25.4 

รวม 406 100 
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จากตาราง 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 63.1 รองลงมาคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 103 คิดเป็นร้อยละ 
25.4 อนัดบัสุดทา้ยคือ ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 47 คิดเป็นร้อยละ 11.6 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 75 18.5 
ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
เจา้ของธุรกิจ 
อาชีพอิสระ 
เกษียณ / ไม่ไดท้ างาน 

57 
142 
69 
54 
9 

14 
35 
17 

13.3 
2.2 

รวม 406 100 
  

จากตาราง 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมาก
ท่ีสุด จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาอนัดบัสองคือ นกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 75 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.5 อันดับสามคือ เจ้าของธุรกิจ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 14 อันดับส่ีคือ 
ราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และอนัดบัท่ีห้าคือ อาชีพอิสระ จ านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ เกษียณ / ไม่ไดท้ างาน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

รายได ้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 65 16 
15,001-30,000 บาท 
 30,001-45,000 บาท 
45,001-60,000 บาท 
60,001-75,000 บาท 
มากกวา่ 75,000 บาท 

154 
67 
58 
26 
36 

37.9 
16.5 
14.3 
6.4 
8.9 

รวม 406 100 
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จากตาราง 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุดอยู่ในช่วง 
15,001-30,000 บาท จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 37.9 รองลงมาอนัดบัสองคือ ช่วงรายได ้ 30,001-
45,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 อันดับสามคือ ช่วงรายได้ ต ่ากว่า 15,000 บาท 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16 อนัดบัส่ีคือ ช่วงรายได ้45,001-60,000 บาท จ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.3 และอนัดบัท่ีห้าคือ ช่วงรายได้ มากกว่า 75,000 บาท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 
ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ ช่วงรายได ้60,001-75,000 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 

 
ตารางท่ี 4.7 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม
สถานภาพการสมรส 

สถานภาพการสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 248 61.1 
แยกกนัอยู ่/ หยา่ร้าง / หมา้ย 29 7.1 
สมรส (มีบุตร) 72 17.7 
สมรส (ไม่มีบุตร) 57 14 

รวม 406 100 
  

จากตาราง 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 248 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.1 รองลงมาอนัดบัสองคือ สถานภาพสมรส (มีบุตร) จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 
และอนัดบัสามคือ สถานภาพสมรส (ไม่มีบุตร) จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ส่วนอนัดบัสุดทา้ย
คือ สถานภาพแยกกนัอยู ่/ หยา่ร้าง / หมา้ย จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 

 
ตารางท่ี 4.8 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาศยัอยูค่นเดียว 69 17 
อาศยัอยู ่2 คน 118 29.1 
อาศยัอยู ่3-6 คน 183 45.1 
อาศยัอยูม่ากกวา่ 6 คน 36 8.9 

รวม 406 100 
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จากตาราง 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอาศยัอยู่ 3-6 
คน จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.1 รองลงมาอนัดบัสองคือ มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอาศยั
อยู ่2 คน จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.1 และอนัดบัสามคือ อาศยัอยูค่นเดียว จ านวน 69 คน คิด
เป็นร้อยละ 17 ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอาศยัอยูม่ากกวา่ 6 คน จ านวน 36 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม
รูปแบบท่ีอยู่อาศยั 

รูปแบบท่ีอยู่อาศยั จ านวน (คน) ร้อยละ 
คอนโด / อพาร์ทเมน้ท ์ 131 32.3 
บา้นเด่ียว 172 42.4 
อาคารพาณิชย ์ 41 10 
ทาวน์เฮาส์ 62 15.3 

รวม 406 100 
  

จากตาราง 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรูปแบบท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว จ านวน 
172 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4 รองลงมาอนัดบัสองคือ คอนโด / อพาร์ทเมน้ท ์จ านวน 131 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.3 และอนัดบัสามคือ ทาวน์เฮาส์ จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ 
มีอาคารพาณิชย ์จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามถ่ินท่ี
อยูอ่าศยั 

ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั จ านวน (คน) ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 223 54.9 
ปริมณฑล 
ต่างจงัหวดั 

100 
83 

24.6 
20.4 

รวม 406 100 
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จากตาราง 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีถ่ินท่ีอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 54.9 รองลงมาคือ ปริมณฑล จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 
อนัดบัสุดทา้ยคือ ต่างจงัหวดั จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.4 
 
 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่อเิกยีสโตร์บางนา 
ผูวิ้จยัได้ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาของกลุ่ม

ตวัอยา่ง ประกอบดว้ย ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือท่ีอิเกียสโตร์บางนา วนัท่ีเขา้ไปใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ี
เขา้ไปใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเดินท่ีอิเกียสโตร์บางนา ความถ่ีในการเดิน จ านวนเงินท่ีใชใ้น
การซ้ือสินคา้ ความพึงพอใจท่ีมีต่อป้ายต่างๆ ปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาซ้ือซ ้ า และปัจจยัท่ีส่งผลให้ซ้ือ
สินคา้ Impulsive Item (สินคา้ท่ีไม่ไดต้ั้งใจมาซ้ือ หรือสินคา้ท่ีซ้ือเฉียบพลนั) โดยใชก้ารวิเคราะห์หา
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยายดงัน้ี 
  
ตารางท่ี 4.11 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

ประเภทสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เฟอร์นิเจอร์ เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี ตู ้ 224 55.2 
เตียงและท่ีนอน 
ผา้และส่ิงทอ 

76 
104 

18.7 
25.6 

สินคา้เด็ก 37 9.1 
อุปกรณ์ครัวและเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร 190 46.8 
สินคา้ส าหรับหอ้งน ้า 122 30 
ของตกแต่งบา้น 276 68 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
  

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของตกแต่งบา้นมากท่ีสุด 
จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 68 อนัดบัสองคือ ประเภทเฟอร์นิเจอร์ เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี ตู ้จ านวน 224 
คน คิดเป็นร้อยละ 55.2  อนัดบัสามคือ อุปกรณ์ครัวและเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร จ านวน 190 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.8 อนัดบัส่ีคือ สินคา้ส าหรับหอ้งน ้า จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30 อนัดบัหา้คือ ผา้
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และส่ิงทอ จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 และอนัดบัหกเตียงและท่ีนอน จ านวน 76 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.7 ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ สินคา้เด็ก จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของวนัท่ีเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

วนัท่ีเขา้ไปใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
วนัธรรมดา (จนัทร์ - ศุกร์) 101 24.9 
วนัหยดุ (เสาร์ - อาทิตย)์ 257 63.3 
วนัหยดุวนันกัขตัฤกษ ์ 48 11.8 

รวม 406 100 
  

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ไปใช้บริการท่ีอิเกียสโตร์ วนัหยุด 
(เสาร์ - อาทิตย)์มากท่ีสุด จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 รองลงมาคือ วนัธรรมดา (จนัทร์ - 
ศุกร์) จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 อนัดบัสุดทา้ยคือ วนัหยดุวนันกัขตัฤกษ ์จ านวน 48 คิดเป็น
ร้อยละ 11.8 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของช่วงเวลาท่ีเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

ช่วงเวลาเขา้ไปใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
10.00-14.00 102 25.1 
14.01-18.00 234 57.6 
18.01-22.00 70 17.2 

รวม 406 100 
  

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ไปใช้บริการท่ีอิเกียสโตร์ ช่วงเวลา 
14.01-18.00 มากท่ีสุด จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 57.6 รองลงมาคือ 10.00-14.00 จ านวน 102 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.1 อนัดบัสุดทา้ยคือ 18.01-22.00 จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.2 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงความถี่และค่าร้อยละของระยะเวลาท่ีเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

ระยะเวลาเขา้ไปใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง 11 2.7 
1-2 ชัว่โมง 239 58.9 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของระยะเวลาท่ีเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา (ต่อ) 
ระยะเวลาเขา้ไปใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

3-4 ชัว่โมง 137 33.7 
มากกวา่ 4 ชัว่โมง 19 4.7 

รวม 406 100 
  

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียส
โตร์ 1-2 ชัว่โมงมากท่ีสุด จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 อนัดบัสองคือ 3-4 ชัว่โมง จ านวน 137 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 และอนัดบัสามคือ มากกวา่ 4 ชัว่โมง จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 ส่วน
อนัดบัสุดทา้ยคือ ต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 
 

ตารางท่ี 4.15 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของความถี่ในการเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
ความถี่ในการเขา้ไปใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 คร้ังต่อสัปดาห์ 43 10.6 
2-3 คร้ังต่อเดือน 90 22.2 
หลาย ๆ เดือนไปคร้ังหน่ึง 273 67.2 

รวม 406 100 
  

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถี่ในการเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียส
โตร์ คือ หลาย ๆ เดือนไปคร้ังหน่ึง จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 รองลงมาคือ 2-3 คร้ังต่อ
เดือน จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 และสุดทา้ยคือ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10.6 
 

ตารางท่ี 4.16 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของมูลค่าในการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
มูลค่าในการซ้ือสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 1,000 บาท 55 13.5 
1,000-3,000 บาท 159 39.2 
3,000-6,000 บาท 118 29.1 
6,000-9,000 บาท 46 11.3 
มากกวา่ 10,000 บาท 28 6.9 

รวม 406 100 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา ในมูลค่า 
1,000-3,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 อนัดบัสองคือ 3,000-6,000 บาทต่อคร้ัง 
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.1 อนัดบัสามคือ ไม่เกิน 1,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.5 อนัดับส่ีคือ 6,000-9,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และอนัดับ
สุดทา้ยคือ มากกวา่ 10,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 6.9 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของความพึงพอใจท่ีมีต่อป้ายท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

ความพึงพอใจท่ีมีต่อป้าย จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยท่ีสุด 1 0.2 
นอ้ย 9 2.2 
ปานกลาง 117 28.8 
มาก 204 50.2 
มากท่ีสุด 75 18.5 

รวม 406 100 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อป้ายท่ีอิเกียสโตร์บาง
นามากท่ีสุด จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 พึงพอใจมาก จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 พึง
พอใจปานกลาง จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 พึงพอใจนอ้ย จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 
และพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า 

ปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ราคา 191 47 
คุณภาพ 168 41.4 
ตารางท่ี 4.18 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า 

ปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ดีไซน์ 315 77.6 
การใชง้าน 188 46.3 
บรรยากาศร้าน 233 57.4 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
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จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาซ้ือซ ้ ามากท่ีสุด
คือ ดีไซน์ จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 77.6 อนัดบัท่ีสองคือ บรรยากาศร้าน จ านวน 233 คน คิด
เป็นร้อยละ 57.4 อนัดบัท่ีสามคือ ราคา จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47 อนัดบัท่ีส่ีคือ การใช้งาน 
จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ คุณภาพ จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.4 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของปัจจยัท่ีส่งผลใหซ้ื้อสินคา้ Impulsive Item 

ปัจจยัท่ีส่งผลใหซ้ื้อสินคา้ Impulsive Item จ านวน (คน) ร้อยละ 
ราคาท่ีปรับลดลง 270 66.5 
ป้ายโปรโมชัน่ 212 52.2 
สินคา้ท่ีวางตรงจุดแคชเชียร์ 116 28.6 
สินคา้ท่ีจดัดิสเพลยโ์ชวแ์บบสวยงาม 240 59.1 
สินคา้ท่ีเห็นภาพดาราโปรโมท 28 6.9 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีปัจจยัท่ีส่งผลให้ซ้ือสินคา้ Impulsive 
Itemมากท่ีสุดคือ ราคาท่ีปรับลดลง จ านวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 อนัดับท่ีสองคือ สินคา้ท่ี
จดัดิสเพลยโ์ชวแ์บบสวยงาม จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 59.1 อนัดบัท่ีสามคือ ป้ายโปรโมชั่น 
จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 อนัดบัท่ีส่ีคือ สินคา้ท่ีวางตรงจุดแคชเชียร์ จ านวน 116 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.6 และอนัดบัสุดทา้ยคือ สินคา้ท่ีเห็นภาพดาราโปรโมท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.9 
 
 

4.4 การวิเคราะห์ระดับการรับรู้เกีย่วกบับรรยากาศของเกยีสโตร์บางนา 
ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา โดยใช้

การวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) เฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา 
การรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา Mean S.D. เกณฑ ์
ดา้นเสียงเพลง 2.81 0.87 ปานกลาง 
ดา้นแสงไฟ 3.94 0.84 มาก 
ดา้นพนกังาน 3.67 0.92 มาก 
ดา้นแผนผงัร้าน 3.71 0.87 มาก 
ดา้นความพึงพอใจ 3.68 0.91 มาก 
ดา้นความไม่พึงพอใจ 1.84 0.99 นอ้ย 
ดา้นแรงกระตุน้ 2.96 1.04 ปานกลาง 
ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั 3.16 0.99 ปานกลาง 
ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง 3.19 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.21 0.93 ปานกลาง 
  

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาโดยรวม
มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x =3.21) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.93) ซ่ึง
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านแสงไฟมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.94) รองลงมาคือ ด้าน
แผนผงัร้าน ( x  = 3.71) ต่อมาคือ ด้านความพึงพอใจ ( x  = 3.68) ด้านพนักงาน ( x  = 3.67) ดา้น
แนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง ( x  = 3.19) ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั ( x  = 3.16) ดา้นแรง
กระตุน้ ( x  = 2.96) ดา้นเสียงเพลง ( x  = 2.81) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด
คือ ดา้นความไม่พึงพอใจ ( x  = 1.84) 

 
ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นเสียงเพลง 

ดา้นเสียงเพลง 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

อิเกียสโตร์มีดนตรีไพเราะ 14 31 195 141 25 3.32 0.83 ปานกลาง 
อิเกียสโตร์มีดนตรท่ีเหมาะสม 9 37 174 157 29 3.39 0.83 ปานกลาง 
อิเกียสโตร์มีเพลงท่ีแย่ 217 106 62 14 7 1.73 0.95 นอ้ย 

รวม 2.81 0.87 ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
เสียงเพลงโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง ( x =2.81) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั (S.D. = 0.87) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อิเกียสโตร์มีดนตรีท่ีเหมาะสมมีคะแนนเฉล่ีย
สูงท่ีสุด ( x  = 3.39) รองลงมาคือ อิเกียสโตร์มีดนตรีไพเราะ ( x  = 3.32) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ี
มีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มีเพลงท่ีแย ่( x  = 1.73) 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นแสงไฟ 

ดา้นแสงไฟ 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

อิเกียสโตร์มีแสงสวา่งเพียงพอ 2 15 95 211 82 3.88 .785 มาก 
อิเกียสโตร์มีแสงแบบพอดี (ไม่
สวา่งหรือทึบจนเกินไป) 

4 18 85 200 98 3.91 .844 มาก 

แสงสวา่งในอิเกียสโตร์เป็นท่ี
น่าเพลิดเพลินใจ 

8 15 66 178 138 4.04 .911 มาก 

รวม 3.94 0.84 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาดา้นแสง
ไฟโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.94) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 
0.84) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า แสงสว่างในอิเกียสโตร์เป็นท่ีน่าเพลิดเพลินใจมีคะแนนเฉล่ีย
สูงท่ีสุด ( x  = 4.04) รองลงมาคือ อิเกียสโตร์มีแสงแบบพอดี (ไม่สว่างหรือทึบจนเกินไป) ( x  = 
3.91) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มีแสงสว่างเพียงพอ     ( x  = 
3.88) 

 
ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นพนกังาน 

ดา้นพนกังาน 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีมี
ความรู้ 

7 14 126 194 64 3.73 0.83 มาก 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นพนกังาน (ต่อ) 

ดา้นพนกังาน 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีเป็น
มิตร 

6 16 98 187 98 3.88 0.87 มาก 

อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีคอย
ช่วยเหลือ 

17 66 117 138 67 3.42 1.07 มาก 

รวม 3.67 0.92 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
พนกังานโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x =3.67) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. 
= 0.92) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีเป็นมิตรมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  
= 3.88) รองลงมาคือ อิเกียสโตร์มีพนักงานท่ีมีความรู้  ( x  = 3.73) รองมาตามล าดับ ส่วนข้อท่ีมี
คะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีคอยช่วยเหลือ ( x  = 3.42) 
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นแผนผงัร้าน 

ดา้นแผนผงัร้าน 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

พื้นท่ีจดัวางสินคา้ของอิเกียส
โตร์สะดวกต่อการเคล่ือนยา้ย
สินคา้ 

4 11 117 207 66 3.79 0.77 มาก 

แผนผงัของอิเกียสโตร์ง่ายต่อ
การคน้หาสินคา้ในร้าน 

10 84 127 147 37 3.29 0.97 ปานกลาง 

อิเกียสโตร์มีการจดัแสดงดิส
เพลยท่ี์น่าสนใจ 

4 14 71 182 134 4.06 0.85 มาก 

รวม 3.71 0.87 มาก 
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จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
แผนผงัร้านโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.71) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.87) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อิเกียสโตร์มีการจดัแสดงดิสเพลยท่ี์น่าสนใจมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 4.06) รองลงมาคือ พื้นท่ีจดัวางสินคา้ของอิเกียสโตร์สะดวกต่อการเคล่ือนยา้ย
สินคา้ ( x  = 3.79) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ แผนผงัของอิเกียสโตร์ง่าย
ต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน ( x  = 3.29) 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นความพึงพอใจ 

ดา้นความพึงพอใจ 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

ฉนัรู้สึกต่ืนเตน้กบัการชอ้ปป้ิง 4 38 125 159 79 3.67 0.92 มาก 
ฉนัรู้สึกกระตือรือร้นในการ
จบัจ่าย 

6 64 137 148 50 3.42 0.94 มาก 

ฉนัรู้สึกมีความสุขในระหวา่ง
การเดินชอ้ปป้ิง 

6 13 90 183 113 3.95 0.87 มาก 

รวม 3.68 0.91 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
ความพึงพอใจโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.68) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.91) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ฉันรู้สึกมีความสุขในระหว่างการเดินช้อปป้ิงมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.95) รองลงมาคือ ฉันรู้สึกต่ืนเตน้กบัการช้อปป้ิง ( x  = 3.67) รองมา
ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัรู้สึกกระตือรือร้นในการจบัจ่าย ( x  = 3.42) 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นความไม่พึงพอใจ 

ดา้นความไม่พึงพอใจ 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

ฉนัรู้สึกเบ่ือกบัการเดินทางช้
อปป้ิง 

157 126 78 33 11 2.05 1.07 นอ้ย 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นความไม่พึงพอใจ (ต่อ) 

ดา้นความไม่พึงพอใจ 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

ฉนัรู้สึกเซ่ืองซึมขณะซ้ือของ 209 123 47 19 7 1.75 0.95 นอ้ย 
ฉนัรู้สึกอารมณ์เสีย ระหวา่ง
การเดินชอ้ปป้ิง 

209 132 40 14 10 1.73 0.95 นอ้ย 

รวม 1.84 0.99 น้อย 
 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
ความไม่พึงพอใจโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัน้อย ( x =1.84) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั (S.D. = 0.99) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ฉันรู้สึกเบ่ือกบัการเดินทางชอ้ปป้ิงมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 2.05) รองลงมาคือ ฉันรู้สึกเซ่ืองซึมขณะซ้ือของ ( x  = 1.75) รองมาตามล าดบั 
ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัรู้สึกอารมณ์เสีย ระหวา่งการเดินชอ้ปป้ิง ( x  = 1.73) 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นแรงกระตุน้ 

ดา้นแรงกระตุน้ 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

ฉนัมกัประสบกบัการซ้ือสินคา้
ท่ีไม่ไดต้ั้งใจมาซ้ือ 

13 46 124 182 40 3.47 0.93 มาก 

ฉนัถูกล่อลวงใหซ้ื้อสินคา้
มากมายท่ีไม่มีอยูใ่นรายการ
ของฉนั 

37 69 155 117 27 3.07 1.04 ปานกลาง 

ฉนัไม่ถูกกระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้ท่ี
ไม่ไดว้างแผนไวอ้ยา่งฉบัพลนั 

121 113 101 54 16 2.34 1.15 นอ้ย 

รวม 2.96 1.04 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาดา้นแรง
กระตุน้โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ( x =2.96) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
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(S.D. = 1.04) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ฉนัถูกล่อลวงใหซ้ื้อสินคา้มากมายท่ีไม่มีอยูใ่นรายการ
ของฉันมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.07) รองลงมาคือ ฉันถูกล่อลวงให้ซ้ือสินคา้มากมายท่ีไม่มีอยู่
ในรายการของฉัน ( x  = 3.07) รองมาตามล าดับ ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ฉันไม่ถูก
กระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้ท่ีไม่ไดว้างแผนไวอ้ยา่งฉบัพลนั ( x  = 2.34) 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั 

ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั 
ระดบัความคิดเห็น 

Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 
1 2 3 4 5 

ฉนัหลีกเล่ียงการซ้ือของท่ีไม่
อยูใ่นรายการ 

26 50 172 121 36 3.22 0.99 ปานกลาง 

เวลาไปชอ้ปป้ิง ฉนัมกัซ้ือของ
ท่ีไม่ไดต้ั้งใจวางแผนจะมาซ้ือ 

12 79 161 120 33 3.20 0.94 ปานกลาง 

ฉนัเป็นคนท่ีซ้ือสินคา้โดย
ไม่ไดว้างแผนไว ้

81 108 122 80 14 2.60 1.11 ปานกลาง 

เม่ือฉนัเห็นส่ิงท่ีฉนัสนใจจริง 
ๆ ฉนัก็ซ้ือมนัโดยไม่ค  านึงถึง
ผลท่ีตามมา 

27 70 168 110 30 3.11 0.99 ปานกลาง 

มนัเป็นเร่ืองสนุกท่ีจะซ้ือสินคา้ 9 28 121 167 80 3.69 0.93 มาก 
รวม 3.16 0.99 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาดา้นการ

ซ้ือแบบฉับพลันโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง ( x =3.16) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.99) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มนัเป็นเร่ืองสนุกท่ีจะซ้ือสินค้ามี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.69) รองลงมาคือ ฉันหลีกเล่ียงการซ้ือของท่ีไม่อยู่ในรายการ ( x  = 
3.22) ต่อมาคือ เวลาไปชอ้ปป้ิง ฉันมกัซ้ือของท่ีไม่ไดต้ั้งใจวางแผนจะมาซ้ือ ( x  = 3.20) เม่ือฉันเห็น
ส่ิงท่ีฉันสนใจจริง ๆ ฉันก็ซ้ือมนัโดยไม่ค  านึงถึงผลท่ีตามมา ( x  = 3.11) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ี
มีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัเป็นคนท่ีซ้ือสินคา้โดยไม่ไดว้างแผนไว ้( x  = 2.60) 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้เก่ียวกบัดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง 

ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลิน
ในการชอ้ปป้ิง 

ระดบัความคิดเห็น 
Mean S.D. เกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด                  มากท่ีสุด 

1 2 3 4 5 
การชอ้ปป้ิงเป็นหน่ึงใน
กิจกรรมโปรดของฉัน 

12 29 127 147 90 3.68 0.99 มาก 

ฉนัพบวา่การชอ้ปป้ิงเป็น
ประสบการณ์ท่ีสนุกสนาน 

6 21 115 152 111 3.84 0.93 มาก 

การชอ้ปป้ิงในอิเกียสโตร์คือ
การเสียเวลา 

146 148 74 20 17 2.05 1.05 นอ้ย 

รวม 3.19 0.99 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ระดับการรับรู้เก่ียวกับบรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน
แนวโน้มความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิงโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ( x =3.19) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.99) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ฉนัพบวา่การชอ้ป
ป้ิงเป็นประสบการณ์ท่ีสนุกสนานมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.84) รองลงมาคือ การชอ้ปป้ิงเป็น
หน่ึงในกิจกรรมโปรดของฉัน ( x  = 3.68) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ 
การชอ้ปป้ิงในอิเกียสโตร์คือการเสียเวลา ( x  = 2.05) 
 
 

4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีไดค้ะแนนมาก สามารถน าไปสู่

ความพึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย  
 

ตารางท่ี 4.30 แสดงปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความพึงพอใจ 
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จากตาราง 4.30 แสดงวา่ ปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความพึง
พอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายความพึงพอใจไดร้้อยละ 30.90 

จากตารางท่ี 4.30 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 0.621+ 0.816 (ดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา= 0.816 หมายความว่าจ านวน

ของปัจจยัด้านบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาเพิ่มขึ้น 1 หน่วยความพึงพอใจจะเพิ่มขึ้น 0.816  
แสดงวา่ปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความพึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05   
 

สมมติฐานท่ี 2 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีไดค้ะแนนนอ้ย สามารถน าไปสู่
ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย   

 
ตารางท่ี 4.31 แสดงปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความไม่พึงพอใจ 

จากตาราง 4.31 แสดงว่า ปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความไม่
พึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายความไม่พึงพอใจไดร้้อยละ 3.20 

จากตารางท่ี 4.31 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 2.990 - .307 (ดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา = -.307 หมายความว่าจ านวน

ของปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาเพิ่มขึ้น 1 หน่วยความไม่พึงพอใจจะลดลง  0 .307  
แสดงว่าปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความไม่พึงพอใจอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  

 
สมมติฐานท่ี 3 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีไดค้ะแนนมาก สามารถน าไปสู่

ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบ
ฉบัพลนั 

จากตาราง 4.32 แสดงว่า  ด้านบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อระดับแรง
กระตุน้การซ้ือแบบฉับพลนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้
การซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 2.70 

จากตารางท่ี 4.32 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 2.555+ 0.226 (ดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนา  = 0.226 หมายความว่าจ านวน

ของปัจจยัด้านบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาเพิ่มขึ้น 1 หน่วยระดับแรงกระตุ้นการซ้ือแบบ
ฉับพลนัจะเพิ่มขึ้น 0.226  แสดงว่าดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้
การซ้ือแบบฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 4 ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ความพึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย  
ตารางท่ี 4.33 แสดงปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมีต่อความพึงพอใจ 

 
จากตาราง 4.33 แสดงว่า ปัจจยัด้านความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิงท่ีมีต่อความพึง

พอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายความพึงพอใจไดร้้อยละ 19.80 
จากตารางท่ี 4.33 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 1.755+ 0.504 (ดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง)  
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ค่า b ของปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง = 0.504 หมายความว่าจ านวนของ
ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงเพิ่มขึ้น 1 หน่วยความพึงพอใจจะเพิ่มขึ้น 0.504  แสดงว่า
ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมีต่อความพึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 5 การซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้ให้เกิด

การซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 
 

ตารางท่ี 4.34 แสดงปัจจยัด้านการซ้ือแบบฉับพลันท่ีมีต่อท่ีระดับแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือแบบ
ฉบัพลนั 

 
จากตาราง 4.34 แสดงว่า ปัจจยัดา้นการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมีต่อท่ีระดบัแรงกระตุน้ให้

เกิดการซ้ือแบบฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 76.00 

จากตารางท่ี 4.34 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 0.267+ 1.132 (ปัจจยัดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นการซ้ือแบบฉับพลนั = 1.132 หมายความว่าจ านวนของปัจจยัด้าน

การซ้ือแบบฉับพลนัเพิ่มขึ้น 1 หน่วยระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือแบบฉับพลนัจะเพิ่มขึ้น 1.132  
แสดงว่าปัจจยัดา้นการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมีต่อท่ีระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือแบบฉับพลนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 6 ความพึงพอใจท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดับแรงกระตุ้นซ้ือแบบ

ฉบัพลนัมากขึ้น  
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ตารางท่ี 4.35 แสดงปัจจยัดา้นความพึงพอใจท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉบัพลนั 

จากตาราง 4.35 แสดงว่า ปัจจยัด้านความพึงพอใจท่ีมีต่อระดับแรงกระตุ้นซ้ือแบบ
ฉับพลนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉับพลนัได้
ร้อยละ 1.80 

จากตารางท่ี 4.35 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 2.928+ 0.128 (ดา้นความพึงพอใจ)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นความพึงพอใจ = 0.128 หมายความว่าจ านวนของปัจจยัดา้นความ

พึงพอใจเพิ่มขึ้น 1 หน่วยระดับแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉับพลนัจะเพิ่มขึ้น 0.128  แสดงว่าปัจจยัด้าน
ความพึงพอใจท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 7 ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือ

แบบฉบัพลนัท่ีนอ้ยลง 
 

ตารางท่ี 4.36 แสดงปัจจยัดา้นความไม่พึงพอใจท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนั 

จากตาราง 4.36 แสดงว่า ปัจจยัดา้นความไม่พึงพอใจท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้การซ้ือ
แบบฉับพลนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 สามารถท านายระดับแรงกระตุ้นการซ้ือแบบ
ฉบัพลนัไดร้้อยละ 2.80 

จากตารางท่ี 4.36 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 3.658 - .140 (ดา้นความไม่พึงพอใจ)  
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ค่า b ของปัจจยัดา้นความไม่พึงพอใจ = -.140 หมายความวา่จ านวนของปัจจยัดา้นความ
ไม่พึงพอใจเพิ่มขึ้น 1 หน่วยระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัจะลดลง  0 .140  แสดงวา่ปัจจยัดา้น
ความไม่พึงพอใจท่ีมีต่อระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 8 ระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่การซ้ือแบบ

ฉบัพลนัท่ีมากขึ้น 
 

ตารางท่ี 4.37 แสดงปัจจยัดา้นระดบัแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือท่ีมีต่อการซ้ือแบบฉบัพลนั 

จากตาราง 4.37 แสดงว่า ปัจจยัดา้นระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมีต่อการซ้ือแบบ
ฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายการซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 16.90 

จากตารางท่ี 4.37 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี  
Yˆ = 1.913+ 0.343 (ดา้นระดบัแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ)  
ค่า b ของปัจจยัดา้นระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ = 0.343 หมายความว่าจ านวนของ

ปัจจยัด้านระดับแรงกระตุ้นให้เกิดการซ้ือเพิ่มขึ้น 1 หน่วยการซ้ือแบบฉับพลันจะเพิ่มขึ้น 0.343  
แสดงว่าปัจจยัดา้นระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมีต่อการซ้ือแบบฉับพลนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
 
 

4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาด้าน

แนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงแสดงดงัตารางท่ี 4.38  
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ตารางท่ี 4.38 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศ
ของเกียสโตร์บางนาดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง 

สมมติฐาน ผล 
H1 : บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนมาก สามารถน าไปสู่
ความพึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย  

ยอมรับ 
 

H2 : บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนน้อย สามารถน าไปสู่
ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย 

ยอมรับ 
 

H3 : บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนมาก สามารถน าไปสู่
ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 

ยอมรับ 
 

H4 : ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ความพึงพอใจ
ท่ีมากขึ้นดว้ย 

ยอมรับ 
 

H5 : การซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือแบบฉบัพลนัมากขึ้น 

ยอมรับ 
 

H6 : ความพึงพอใจท่ีมากขึ้ น สามารถน าไปสู่ระดับแรงกระตุ้นซ้ือแบบ
ฉบัพลนัมากขึ้น 

ยอมรับ 
 

H7 : ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบ
ฉบัพลนัท่ีนอ้ยลง 

ยอมรับ 
 

H8 : ระดับแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่การซ้ือแบบ
ฉบัพลนัท่ีมากขึ้น 

ยอมรับ 
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บทที่  5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบบฉับพลนั
ท่ีอิเกียสโตร์บางนา มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา ศึกษา
ปัจจยัเพิ่มเติมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา ศึกษาการรับรู้
และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศของอิเกียสโตร์บางนา และ เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค 

ประชากรและการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี 406 คนจากวิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบสะดวก  โดยกลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา ตวั
แปรในการศึกษา คือ การรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา ไดแ้ก่  ดา้นเสียงเพลง ดา้น
แสงไฟ ดา้นพนักงาน ดา้นแผนผงัร้าน ดา้นความพึงพอใจ ดา้นความไม่พึงพอใจ ดา้นแรงกระตุน้ 
ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั และ ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง 

เคร่ืองมือท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถาม โดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้สถานภาพการสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว รูปแบบท่ีอยู่อาศยั และ ถ่ินท่ีอยู่อาศยั มี
จ านวน 9 ขอ้ มีระดับการวดัขอ้มูล มีลกัษณะเป็นขอ้สอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
และเป็นค าถามปลายปิด 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ 
ประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือท่ีอิเกียสโตร์บางนา วนัท่ีเข้าไปใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีเข้าไปใช้บริการ 
ระยะเวลาท่ีใช้ในการเดินท่ีอิเกียสโตร์บางนา ความถ่ีในการเดิน จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อป้ายต่างๆ ปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาซ้ือซ ้า และปัจจยัท่ีส่งผลให้ซ้ือสินคา้ Impulsive 
Item (สินคา้ท่ีไม่ไดต้ั้งใจมาซ้ือ หรือสินคา้ท่ีซ้ือเฉียบพลนั) มีจ านวน 9 ขอ้ มีระดบัการวดัขอ้มูล มี
ลกัษณะเป็นขอ้สอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) และเป็นค าถามปลายปิด 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา ไดแ้ก่  ดา้นเสียงเพลง, 
ดา้นแสงไฟ, ดา้นพนักงาน, ดา้นแผนผงัร้าน, ดา้นความพึงพอใจ, ดา้นความไม่พึงพอใจ, ดา้นแรง
กระตุน้, ดา้นการซ้ือแบบฉับพลนั และ ดา้นแนวโน้มความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิง มีจ านวน 29 
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ขอ้ แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด และเป็นค าถามเชิงบวก (Positive question) ทั้งหมด 
ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนค่า (rating scale) โดยใชว้ิธีของ Likert Scale 
ซ่ึงจะเป็นวิธีแบ่งมาตราส่วนของการตีความตามระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ช่วงเกณฑ ์          

การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ผูว้ิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามไปท าการ
ทดสอบ จ านวน 30 ชุด กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษาโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ในการวดัความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามนั้น ค่า α เท่ากบั 0.815 ซ่ึง
มากกวา่และเท่ากบั 0.70 จึงจะสรุปไดว้า่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัได้รวบรวมขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามน ามา
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS รวมทั้งสถิติอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใน
การทดสอบสมมติฐาน เกณฑใ์นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้แบบฉบัพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (descriptive analytical 
statistics) สถิติท่ีน ามาใชบ้รรยายคุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอย่างท่ีน ามาศึกษา
ได้แก่ หาค่าจ านวนความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) เพื่อใช้แปลความหมายขอ้มูล
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบประมาณค่า ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และ พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา ค่าเฉล่ีย (Mean)  (𝑋)̅̅ ̅ คือค่าท่ีได้จากการเอาผลรวมของค่าของขอ้มูล
ทั้งหมดหารดว้ยจ านวนขอ้มูลทั้งหมด เพื่อใช้วิเคราะห์ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียส
โตร์บางนา ค่าความเบ่ียงมาตรฐาน (SD) คือใชเ้พื่ออธิบายลกัษณะการกระจายของขอ้มูลเพื่อใช้แปล
ความหมายการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา  

สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (inferential analytical statistics) เป็นสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ถึง
ลกัษณะของตวัตน้ (independent variable) ท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม (dependent variable) โดยใช้ การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์ บาง

นา” แบ่งการน าเสนอการสรุปผลการศึกษาออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 

5.1.1 ข้อมูลลกัษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง  
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พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 57.40) อายอุยูใ่นช่วง 25-40 ปี (ร้อย
ละ 62.80) การศึกษาในระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 63.10) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อย
ละ 35.00) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุดอยู่ในช่วง 15,001-30,000 บาท (ร้อยละ 37.90) สถานภาพ
โสด (ร้อยละ 61.10)  มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอาศยัอยู่ 3-6 คน (ร้อยละ 45.10) รูปแบบท่ีอยู่
อาศยัเป็นบา้นเด่ียว (ร้อยละ 42.40) และ มีถ่ินท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร (ร้อยละ 54.90)  

 
5.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีอเิกยีสโตร์บางนา 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของตกแต่งบา้นมากท่ีสุด (ร้อยละ 68.00) 

เขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ วนัหยดุ (เสาร์ - อาทิตย)์ (ร้อยละ 63.30) ช่วงเวลา 14.01-18.00 (ร้อยละ 
57.60) ใชเ้วลาในการเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ 1-2 ชัว่โมง (ร้อยละ 58.90) ความถ่ีในการเขา้ไป
ใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ คือ หลาย ๆ เดือนไปคร้ังหน่ึง (ร้อยละ 67.20)  ซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา
ในมูลค่า 1,000-3,000 บาทต่อคร้ัง (ร้อยละ 39.20) มีความพึงพอใจต่อป้ายท่ีอิเกียสโตร์บางนามาก
ท่ีสุด (ร้อยละ 18.50) มีปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาซ้ือซ ้ ามากท่ีสุดคือ ดีไซน์ (ร้อยละ 77.60) และ มีปัจจยัท่ี
ส่งผลใหซ้ื้อสินคา้ Impulsive Item มากท่ีสุดคือ ราคาท่ีปรับลดลง (ร้อยละ 66.50)  

  
5.1.3 ข้อมูลระดับการรับรู้เกีย่วกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา 
พบวา่ ระดบัการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนาโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่

ในระดบัปานกลาง ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นแสงไฟมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา
คือ ดา้นแผนผงัร้าน ต่อมาคือ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นพนักงาน ดา้นแนวโน้มความเพลิดเพลินใน
การชอ้ปป้ิง ดา้นการซ้ือแบบฉับพลนั ดา้นแรงกระตุน้ ดา้นเสียงเพลง รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมี
คะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นความไม่พึงพอใจ  

5.1.3.1 ดา้นเสียงเพลงโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึง
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อิเกียสโตร์มีดนตรท่ีเหมาะสมมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
อิเกียสโตร์มีดนตรีไพเราะ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มีเพลง
ท่ีแย ่ 

5.1.3.2 ด้านแสงไฟโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า แสงสว่างในอิเกียสโตร์เป็นท่ีน่าเพลิดเพลินใจมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ อิเกียสโตร์มีแสงแบบพอดี (ไม่สว่างหรือทึบจนเกินไป) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมี
คะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มีแสงสวา่งเพียงพอ  
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5.1.3.3 ด้านพนักงานโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก  ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อิเกียสโตร์มีพนักงานท่ีเป็นมิตรมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
อิเกียสโตร์มีพนกังานท่ีมีความรู้ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ อิเกียสโตร์มี
พนกังานท่ีคอยช่วยเหลือ 

5.1.3.4 ดา้นแผนผงัร้านโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อิเกียสโตร์มีการจัดแสดงดิสเพลย์ท่ีน่าสนใจมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ พื้นท่ีจดัวางสินคา้ของอิเกียสโตร์สะดวกต่อการเคล่ือนยา้ยสินคา้ รองมาตามล าดบั ส่วน
ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ แผนผงัของอิเกียสโตร์ง่ายต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน  

5.1.3.5 ดา้นความพึงพอใจโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ฉันรู้สึกมีความสุขในระหว่างการเดินช้อปป้ิงมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ ฉันรู้สึกต่ืนเตน้กบัการชอ้ปป้ิง รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ 
ฉนัรู้สึกกระตือรือร้นในการจบัจ่าย  

5.1.3.6 ดา้นความไม่พึงพอใจโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย ซ่ึง
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ฉนัรู้สึกเบ่ือกบัการเดินทางชอ้ปป้ิงมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
ฉนัรู้สึกเซ่ืองซึมขณะซ้ือของ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัรู้สึกอารมณ์
เสีย ระหวา่งการเดินชอ้ปป้ิง  

5.1.3.7 ดา้นแรงกระตุน้โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึง
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ฉันถูกล่อลวงให้ซ้ือสินค้ามากมายท่ีไม่มีอยู่ในรายการของฉันมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ฉันถูกล่อลวงให้ซ้ือสินคา้มากมายท่ีไม่มีอยู่ในรายการของฉัน 
รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัไม่ถูกกระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้ท่ีไม่ไดว้างแผน
ไวอ้ยา่งฉบัพลนั  

5.1.3.8 ดา้นการซ้ือแบบฉับพลนัโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปาน
กลาง ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มันเป็นเร่ืองสนุกท่ีจะซ้ือสินค้ามีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ ฉันหลีกเล่ียงการซ้ือของท่ีไม่อยู่ในรายการ ต่อมาคือ เวลาไปช้อปป้ิง ฉันมกัซ้ือของท่ี
ไม่ไดต้ั้งใจวางแผนจะมาซ้ือ เม่ือฉนัเห็นส่ิงท่ีฉันสนใจจริง ๆ ฉนัก็ซ้ือมนัโดยไม่ค  านึงถึงผลท่ีตามมา 
รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ฉนัเป็นคนท่ีซ้ือสินคา้โดยไม่ไดว้างแผนไว ้ 

5.1.3.9 ดา้นแนวโน้มความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิงโดยรวมมีคะแนน
เฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ฉันพบว่าการช้อปป้ิงเป็นประสบการณ์
ท่ีสนุกสนานมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ การชอ้ปป้ิงเป็นหน่ึงในกิจกรรมโปรดของฉนั รอง
มาตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ การชอ้ปป้ิงในอิเกียสโตร์คือการเสียเวลา  
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5.1.4 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนมาก สามารถน าไปสู่

ความพึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย พบวา่ ปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความพึงพอใจ
อย่ า ง มีนัยส าคัญทางส ถิ ติ ท่ี ระดับ .05 ส ามารถท านายความพึ งพอใจได้ ร้ อยละ  30.90
 สมมติฐานท่ี 2 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนน้อย สามารถน าไปสู่
ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้นดว้ย พบวา่ ปัจจยัดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อความไม่พึง
พอใจอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สามารถท านายความไม่พึงพอใจได้ร้อยละ 3.20
 สมมติฐานท่ี 3 บรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีได้คะแนนมาก สามารถน าไปสู่
ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉับพลนัมากขึ้น พบว่า ดา้นบรรยากาศของอิเกียร์สโตร์บางนาท่ีมีต่อ
ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉับพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรง
กระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 2.70 

สมมติฐานท่ี 4 ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ความพึงพอใจ
ท่ีมากขึ้นดว้ย พบว่า ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิงท่ีมีต่อความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายความพึงพอใจไดร้้อยละ 19.80 

สมมติฐานท่ี 5 การซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือแบบฉับพลนัมากขึ้น พบว่า ปัจจยัดา้นการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมีต่อท่ีระดบัแรงกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือแบบฉบัพลนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้ใหเ้กิดการ
ซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 76.00  

สมมติฐานท่ี 6 ความพึงพอใจท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดับแรงกระตุ้นซ้ือแบบ
ฉับพลนัมากขึ้น พบว่า ปัจจยัด้านความพึงพอใจท่ีมีต่อระดับแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉับพลนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้ซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 1.80 

สมมติฐานท่ี 7 ความไม่พึงพอใจท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่ระดบัแรงกระตุน้การซ้ือ
แบบฉับพลันท่ีน้อยลง พบว่า ปัจจัยด้านความไม่พึงพอใจท่ีมีต่อระดับแรงกระตุ้นการซ้ือแบบ
ฉับพลนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้การซ้ือแบบฉับพลนั
ไดร้้อยละ 2.80 

สมมติฐานท่ี 8 ระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมากขึ้น สามารถน าไปสู่การซ้ือแบบ
ฉบัพลนัท่ีมากขึ้น พบวา่ ปัจจยัดา้นระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือท่ีมีต่อการซ้ือแบบฉบัพลนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายการซ้ือแบบฉบัพลนัไดร้้อยละ 16.90 
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5.2 อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบฉบัพลนัท่ีอิ

เกียสโตร์บางนา” ซ่ึงมีวตัถุประสงคก์ารวิจยัดงัน้ี   
 

5.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าที่อเิกยีสโตร์บางนา  
พบว่า กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของตกแต่งบา้นมากท่ีสุด (ร้อยละ 68.00) 

เขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ วนัหยดุ (เสาร์ - อาทิตย)์ (ร้อยละ 63.30) ช่วงเวลา 14.01-18.00 (ร้อยละ 
57.60) ใชเ้วลาในการเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ 1-2 ชัว่โมง (ร้อยละ 58.90) ความถ่ีในการเขา้ไป
ใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์ คือ หลาย ๆ เดือนไปคร้ังหน่ึง (ร้อยละ 67.20)  ซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา
ในมูลค่า 1,000-3,000 บาทต่อคร้ัง (ร้อยละ 39.20) มีความพึงพอใจต่อป้ายท่ีอิเกียสโตร์บางนามาก
ท่ีสุด (ร้อยละ 18.50) มีปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาซ้ือซ ้ ามากท่ีสุดคือ ดีไซน์ (ร้อยละ 77.60) และ มีปัจจยัท่ี
ส่งผลให้ซ้ือสินคา้ Impulsive Item มากท่ีสุดคือ ราคาท่ีปรับลดลง (ร้อยละ 66.50) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ อสมาภรณ์ เขียวมีส่วน (2563) ศึกษาเร่ือง การศึกษาถึงความมีอิทธิพลของการตลาด
แบบไร้รอยต่อ ( Omni Channel Marketing) ท่ีส่งผลต่อ ความภกัดีของลูกคา้อิเกียในประเทศไทย 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 31 - 35 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน และมีรายไดร้ะหว่าง 25,001 – 35,000 บาทต่อเดือน มี
สมาชิกในครัวเรือน 4 คน นิยมอาศยัอยู่ในลกัษณะบา้นเด่ียว และเลือกทากิจกรรมในวนัหยุดคือ 
พกัผอ่นอยูบ่า้น ในช่วง 3 เดือนท่ีผา่นมาใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 
ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินค้าอิเกียในแผนกของตกแต่งบ้านและไปใช้บริการหรือซ้ือสินค้ากับ
ครอบครัว เลือกซ้ือสินคา้อิเกียเพราะมีรูปแบบท่ีทนัสมยั มกัใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
หนา้ร้าน วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้คือ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ไดรั้บของขอ้มูลของสินคา้อิเกีย
ผ่านช่องทางโทรทศัน์และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าเฉล่ียคร้ังละ 1,001 – 3,000 บาท บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้นคือตนเอง 

  
5.2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยเพิ่มเติมท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าโดยฉับพลันท่ีอิ

เกยีสโตร์บางนา 
พบวา่ ปัจจยัดา้นการรับรู้เก่ียวกบับรรยากาศของเกียสโตร์บางนา ไดแ้ก่  ดา้นเสียงเพลง 

ด้านแสงไฟ ด้านพนักงาน ด้านแผนผงัร้าน ด้านความพึงพอใจ ด้านความไม่พึงพอใจ ด้านแรง
กระตุน้ ดา้นการซ้ือแบบฉับพลนั และ ดา้นแนวโน้มความเพลิดเพลินในการช้อปป้ิงส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ.05  ซ่ึง
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สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เลอเดช ทรัพยก์รานนท ์(2561) ศึกษาเร่ืองบทบาทของสภาพแวดลอ้มของ
ร้านคา้และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้ของศูนยก์ารคา้ชุมชนต่อพฤติกรรมการจากแรงกระตุน้ 
พบวา่ การออกแบบของร้านคา้ส่งผลต่อการตอบสนองทางอารมณ์ในเชิงบวกโดยสร้างการรับรู้ของ
ลูกคา้ต่อส่ิงท่ีเห็นในร้านคา้เช่นโทนสีท่ีใชห้รือการประดบัตกแต่งภายในร้านคา้ (Chang et al., 2011) 
มีการศึกษาท่ีพบว่าทั้งองค์ประกอบของการออกแบบเช่นการใช้สี (Han, Morgan, Kotsiopulos & 
Kang-Park, 1991) และการออกแบบของร้านคา้เองนั้นส่งผลต่อการตอบสนองทางอารมณ์ของลูกคา้
โดยตรง (Chang et al., 2011) เช่นการสร้างความรู้สึกความรู้สึกร่ืนรมย์ (Shermanทet al. 1997) 
อย่างไรก็ตาม การศึกษาโดย Xu (2007) และ Ogruk et al. (2018) พบว่าการออกแบบของร้านคา้นั้น
ไม่มีผลต่อการตอบสนองทางอารมณ์เชิงบวกของลูกคา้ 

  
5.2.3 เพ่ือศึกษาการรับรู้และทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดล้อมและบรรยากาศ

ของอเิกยีสโตร์บางนา 
พบว่า ปัจจยัด้านการซ้ือแบบฉับพลนัท่ีมีต่อท่ีระดับแรงกระตุ้นให้เกิดการซ้ือแบบ

ฉับพลนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 สามารถท านายระดบัแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือแบบ
ฉับพลนัไดร้้อยละ 76.00 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเลอเดช ทรัพยก์รานนท์ (2561) ศึกษาเร่ือง
บทบาทของสภาพแวดลอ้มของร้านคา้และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้ของศูนยก์ารคา้ชุมชนต่อ
พฤติกรรมการจากแรงกระตุน้ พบว่า ส่วนประกอบของการจดัแสดงสินคา้ 2 อย่างคือต าแหน่งการ
วางสินคา้ภายในร้านและการจดัแสดงป้ายโปรโมชัน่ส่งผลกระทบทางตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือจาก
แรงกระตุน้ ในขณะท่ีส่วนประกอบของสภาพแวดลอ้มนั้นส่งผลกระทบต่อการพฤติกรรมการซ้ือ
จากแรงกระตุน้ทางออ้มผ่านการสร้างการตอบสนองทางอารมณ์ในเชิงบวก โดยการตอบสนองทาง
อารมณ์ในเชิงบวกเป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้มากในทางตรงมาก
ท่ีสุด 

 
5.2.4 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการซ้ือสินค้าทางด้านเหตุผลและ

ด้านอารมณ์ของผู้บริโภค  
พบว่า แรงจูงใจในการซ้ือสินค้าทางด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ของผูบ้ริโภคมี

ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือแบบฉับพลนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ Park & Kim (2008) พบวา่การตอบสนองทางอารมณ์เชิงบวกนั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
จากแรงกระตุน้ทุกรูปแบบท่ีไดท้าการศึกษา มีเพียงพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้โดยตรงเท่านั้น
ท่ีไม่ได้ทาการศึกษาในงานดังกล่าว ถึงแม้ว่าพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุ้นจะเกิดจากการ
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ตอบสนองทางอารมณ์เชิงลบได ้(Jalees, 2009) แต่การศึกษานั้นพบวา่การตอบสนองทางอารมณ์เชิง
บวกนั้นส่งผลกระทบมากกว่าอย่างมีนัยส าคญั (Jalees, 2009) อย่างไรก็ตาม Graa & Dani-elKebir 
(2011) ไดพ้บวา่มีเพียงแค่ความรู้สึกเร้าอารมณ์ซ่ึงเป็นเพียงองคป์ระกอบเดียวของการตอบสนองทาง
อารมณ์เชิงบวกท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากผลการวิจัย 

5.3.1.1 ผูป้ระกอบการอิเกียสโตร์ควรมีการออกแบบ จดัท าแผนผงัของ
ร้าน และ จดัแต่งร้านเพื่อดึงความสนใจลูกคา้ โดยอาจจะเร่ิมตั้งแต่การใชสี้ การออกแบบพื้นท่ีแสดง
สินคา้ ไปจนถึงดนตรีท่ีเปิดในร้านเพื่อใหเ้กิดความดึงดูดใจแก่กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

5.3.1.2 ผูป้ระกอบการอิเกียสโตร์ควรมีการจดัวางสินคา้ในต าแหน่งท่ี
ถูกตอ้ง ซ่ึงต าแหน่งในการจดัวางสินคา้จะท าให้ยอดขายเพิ่มขึ้น ระดบัความสูงหรือต ่าของชั้นท่ีจดั
วางสินคา้มีความส าคญัมาก ดงันั้นจึงควรใส่ใจเร่ืองน้ีโดยวางในระดบัท่ีมองเห็นไดง้่าย นอกจากนั้น 
การจดัวางสินคา้ระดบัสายตายงัหมายถึงการพุ่งเป้าไปท่ีลูกคา้ต่างกลุ่ม เช่น ถา้เป็นสินคา้ผูใ้หญ่อาจ
วางชั้นบน ส่วนสินคา้ประเภทของเล่นเด็ก ควรวางชั้นท่ีต ่ากวา่ เป็นตน้ 

5.3.1.3 อิเกียสโตร์ควรมุ่งเน้นในเร่ืองการใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเพิ่ม
ความสะดวกสบายให้กับลูกคา้ การจดัการสาธารณูปโภคและสภาพแวดล้อม ให้มีความสะอาด 
ปลอดภยั รวมถึงการตกแต่งสถานท่ีจดัวางส่ิงของ ใหเ้กิดบรรยากาศในการเลือกซ้ือสินคา้ 

5.3.1.4 กลุ่มตวัอย่างจะเลือกซ้ือของท่ีไม่อยู่ในรายการและมกัซ้ือของท่ี
ไม่ไดต้ั้งใจวางแผนจะมาซ้ือ ดงันั้นอิเกียสโตร์ควรมุ่งเนน้ท่ีจะน าสินคา้ท่ีมีรูปแบบท่ีทนัสมยั มีความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์และควรจะพฒันาผลิตภณัฑใ์นรูปแบบใหม่ๆ รูปลกัษณ์ท่ีแปลกตา และ
ค านึงถึงความนิยมในสถานการณ์ท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบัน รวมถึงขยายประเภทของผลิตภัณฑ์ให้
ครอบคลุมทุกประเภท 

 
5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยในคร้ังต่อไป 
ในการวิจยัคร้ังต่อไป ผูวิ้จยัควรเพิ่มเติมการศึกษาในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

5.3.2.1 เพื่อให้ไดข้อ้มูลในเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้แบบฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา ควรตอ้งอาศยัการวิจยัเชิงคุณภาพในการเก็บขอ้มูล
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รูปแบบอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เป็น
ตน้ 

5.3.2.2 การวิจัยน้ีมีเกณฑ์ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแบบ
ฉบัพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนาเท่านั้น และเพื่อใหไ้ดข้อ้คน้พบใหม่ๆควรจดัใหมี้การท าการวิจยัต่อเน่ือง
ไปยงัธุรกิจอ่ืนๆ ที่ีมีลกัษณะรูปแบบคลา้ยกนั เพื่อประโยชน์ในมุมกวา้งแก่ผูส้นใจและการน าไปใชท่ี้
หลากหลายมากยิง่ขึ้น 

5.3.2.3 ผูท่ี้สนใจควรศึกษาถึงปัจจยัของตวัแปรอิสระตวัอ่ืนๆ หลายตวั
แปรท่ีมีความสัมพนัธ์หรือมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบบฉับพลนัท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
อาทิ ส่วนประสบทางการตลาด (7P) คุณภาพการบริการ (service quality) ภาพลักษณ์องค์กร 
(Corporate Image) และ การรับรู้ตราสินค้า (Brand Awareness) หรือปัจจัยอ่ืนๆ เพื่อให้ได้ข้อมูล
เพิ่มเติมท่ีมีประโยชน์ต่ออิเกียและธุรกิจอุสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในการน าไปประยุกต์ใช้ให้
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ และใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาด
ต่อไป 
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Dubé, L. and Morin, S. (2001), “Background music pleasure and store evaluation: Intensity effects 

and psychological mechanisms,” Journal of Business Research, Vol. 54 No.2, pp.107- 
13. 

Eroglu, S. A. and Machleit, K. A. (1993 ) , “Atmospheric factors in the retail environment: sights, 
sounds and smells”, McAlister, L. and Rothschild, M.L. (Eds.), Advances in Consumer 
Research, Vol.20, Provo, UT: Association for Consumer Research, pp.34. 

Garlin, F. V. and Owen, K. (2006), "Setting the tone with the tune: A meta-analytic review of the 
effects of background music in retail settings," Journal of Business Research, Vol.59 
No.6, pp.755-64. 

Jones, M. A. (1999), “Entertaining shopping experiences: An exploratory investigation,” Journal of 
Retailing and Consumer Services, Vol.6 No.3, pp.129-39. 

Milliman, R. E. (1982), “Using background music to affect the behavior of supermarket shoppers,” 
Journal of Marketing, Vol.46 No.3, pp.86–91. 

Mick, D.G. and DeMoss, M. (1990), "Self-gifts: Phenomenological insights from four contexts," 
Journal of Consumer Research, Vol.17 No.3, pp.322-32. 

Machleit, K. A. and Eroglu, S.A. (2000), “Describing and measuring emotional response to 
shopping experience,” Journal of Business Research, Vol.49 No.2, pp.101-11. 

Mattila, A. S. and Wirtz, J. (2001) “Congruency of scent and music as a driver of in-store evaluations 
and behavior”, Journal of Retailing, Vol.77 No.2, pp.273-89. 

Mattila, A. S. and Enz, C. A. (2002), “The role of emotions in service encounter,” Journal of Service 
Research, Vol.4 No.4, pp.268-77. 

Morrison, M., Gan, S. Dubelaar, C. Oppewal, H. (2011)  “In-store music and aroma influences on 
shopper behaviour and satisfaction”, Journal of Business Research, Vol. 64  No. 6 ,    
pp. 558-64. 

Nalisa (2020) ตลาดเฟอร์นิเจอร์และของแต่งบา้น ปี 2563 ท าไมเติบโตภายใตว้ิกฤตโควิด (วิเคราะห์) 
https://marketeeronline.co/archives/165326 

 



58 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

 
Oliver, R. L. and Swan, J. E. (1989), “Consumer perceptions of interpersonal equity and satisfaction 

in transactions: A field survey approach,” Journal of Marketing, Vol.5 3  No.2 ,       
pp.21-35. 

PP (2019) อิเกียใน SEA โตกระฉูด 20% ท ารายไดแ้ตะ 29,000 ลา้น เฉพาะไทย 8,900 ลา้นบาท 
 https://www.brandbuffet.in.th/2019/09/ikea-southeast-asia-revenue-2018/ 
PR News (2019) อิเกีย เอเชียตะวนัออกเฉียงใตท้ ารายไดแ้ตะ 29,000 ลา้นบาท 
 https://positioningmag.com/1247760 
Phaksornkan Thongkam (2019) เพิ่มยอดขายกบั 9 แผนผงัร้านท่ีเรียกทั้งลูกคา้และเงินเขา้ร้าน! 
 https://www.storehub.com/blog/%E0%B9%81%E0%B8%9C%E0%B8%99%E0%B

8%9C%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0
%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%81%
E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99/ 

Rook, D. W. (1987), "The buying impulse," Journal of Consumer Research, Vol.14 No.2,         
pp.189-99. 

Rassarin (2015) เผยความลบัของ IKEA ออกแบบสินคา้โดนใจ เพราะแอบส่องบา้นคนทัว่โลก 
 https://www.brandbuffet.in.th/2015/10/ikea-unusual-research-methods/ 
Sherman, E., Mathur, A. and Smith, R. B. (1997), “Store environment and consumer purchase 

behavior: Mediating role of consumer emotions”, Psychology and Marketing, Vol.14 
No.4, pp.361-79. 

Spies, K., Hesse, F. and Loesch, K. (1997), “Store atmosphere, mood and purchasing behavior,” 
International Journal of Research in Marketing, Vol.14 No.1, pp.1-17. 

Simonson, I. (1999), “The effect of product assortment on buyer preference,” Journal of Retailing, 
Vol.75 No.3, pp.347-70. 

Sharma, A. and Stafford, T. F. (2000), “The effect of retail atmospherics on customers’ perceptions 
of salespeople and customer persuasion: An empirical investigation,” Journal of 
Business Research, Vol.49 No.2, pp.183-91. 

 



59 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

 
Summers, T. A. and Hebert, P. A. (2001), “Shedding some light on store atmospherics influence of 

illumination on consumer behavior,” Journal of Business Research, Vol.54 No.2, 
pp.145-50. 

Silvera,D.H., Lavack, A. M., Kropp, F. (2008), "Impulse buying: The role of affect, social 
influence, and subjective wellbeing", Journal of Consumer Marketing, Vol. 25 No. 1, 
pp.23 – 33. 

Salmon Lab (2018) ท าไมขายดีทุกท่ีบนโลก? วิธีออกแบบใหต้อบโจทยใ์นแบบ IKEA 
 https://lab.sal.mn/2018/11/story-of-ikea/60210/ 
Turley, L. W. and Milliman, R. E. (2000), “Atmospheric effects on shopping behavior: A review 

of the experimental evidence,” Journal of Business Research, Vol.49 No.2,     
pp.193– 211. 

Watson, D., Clark, L. and Tellegen, A. (1985), “Toward a consensual structure of Mood”, 
Psychological Bulletin, Vol. 98, pp.219-35 

Watson, D., Clark, L. and Tellegen, A. (1988), "Development and validation of brief measures of 
positive and negative affect: The PANAS scales," Journal of Personality and Social 
Psychology, Vol.54 No.6, pp.1063-70. 

Westbrook, R. A. and Oliver, R. L. (1991), "The dimensionality of consumption emotion patterns 
and consumer satisfaction," Journal of Consumer Research, Vol.18 No.1, pp.84-91. 

Ward, J. C., Mary J. B. and Barnes, J. (1992), “Measuring the proto typicality and meaning of retail 
environments,” Journal of Retailing, Vol.68 No.2, pp.194–220. 

Weun, S., Jones, M. A. and Beatty, S. E. (1998), "The development and validation of the impulse 
buying tendency scale," Psychological Reports Vol.82 No.3, pp.1123-33. 

Wikipedia (2021) ประวติัอิเกีย 
 https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8

%81%E0%B8%B5%E0%B8%A2 
 
 



60 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

 
Yalch, R. and Spangenberg, E. (1990), “Effects of store music on shopping behavior,” The Journal 

of Services Marketing, Vol.4 No.1, pp.31- 39. 
Yoo, C., Park, J. and. MacInnis, D. J. (1998), “Effects of store characteristics and in-store emotional 

experiences on store attitude,” Journal of Business Research, Vol.42 No.3,         pp.253–
63. 

Youn, S. and Faber, R. J. (2000), “Impulse buying: It’s relation to personality traits and cues,” 
Fisher, S.J. and R.J. (Eds.), Advances in Consumer Research. Vol.27, Provo, UT: 
Association for Consumer Research, 179-85. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



61 

 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



62 

 

 

ภาคผนวก 
แบบสอบถาม 

 
 

งานวิจัยเร่ือง “ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแบบฉับพลนัท่ีอเิกยีสโตร์บางนา ” 
 
ค าอธิบาย 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นส าหรับงานวิจยัระดบัปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลยั
การจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ศึกษา
ปัจจยัเพิ่มเติมท่ีส่งผลต่อการตดัสินในเลือกซ้ือสินคา้โดยฉับพลนั ศึกษาการรับรู้และทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศ ของลูกคา้ท่ีอิเกียสโตร์ ค าตอบทั้งหมดจะถูกเก็บเป็น
ความลบั และน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น เน่ืองจากเป็นการส ารวจความคิดเห็น ค าตอบ
ของแบบสอบถามไม่มีถูกหรือผิด จึงขอความกรุณาท่านโปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็น
ของท่านตามความจริง เพื่อประโยชน์ต่องานวิจยั และขอขอบคุณทุกท่านมา ณ โอกาสน้ี 
 

แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับบรรยากาศของร้านคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาในการรับรู้ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย “x”ส าหรับค าตอบของคุณ 
1. ท่านอาศยัอยูใ่นประเทศไทยใช่หรือไม่ 
(    ) ใช่                (    ) ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 
2. ท่านเคยมาใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาหรือไม่ 
(    ) เคย               (    ) ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย “x”ส าหรับค าตอบของคุณ 
1. เพศ  
(    ) ชาย                (    ) หญิง 
 
2. อาย ุ 
(    ) ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 18 ปี              (    ) 19-24 ปี 
(    ) 25-40 ปี                                          (    ) 41-56 ปี 
(    ) 57-75 ปี                                           
 
3. ระดบัการศึกษา  
(    ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี               (    ) ปริญญาตรี 
(    ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
4. อาชีพ  
(    ) นกัเรียน /นกัศึกษา                 (    ) ราชการ / รัฐวิสาหกิจ  
(    ) พนกังานบริษทัเอกชน               (    ) เจา้ของธุรกิจ  
(    ) อาชีพอิสระ               (    ) เกษียณ / ไม่ท างาน 
 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(    ) ต ่ากวา่ 15,000 บาท               (    ) 15,001 – 30,000 บาท 
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(    ) 30,001 – 45,000 บาท               (    ) 45,001 – 60,000 บาท 
(    ) 60,001 – 75,000 บาท               (    ) มากกวา่ 75,000 บาท 
 
6. สถานภาพการสมรส 
(    ) โสด                 (    ) แยกกนัอยู ่/ หยา่ร้าง / หมา้ย 
(    ) สมรส (มีบุตร)               (    ) สมรส (ไม่มีบุตร) 
 
7. ท่านมีสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัอยูด่ว้ยกนัจ านวนก่ีคน (รวมตวัท่านเองดว้ย) 
(    ) อาศยัอยูค่นเดียว               (    ) อาศยัอยู ่2 คน 
(    ) สมรส (มีบุตร)               (    ) อาศยัอยูม่ากกวา่ 6 คน 
 
8. รูปแบบท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั 
(    ) คอนโด / อพาร์ทเมน้ท ์                (    ) บา้นเด่ียว 
(    ) อาคารพาณิชย ์                (    ) ทาวน์เฮาส์ 
 
9. ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั 
(    ) กรุงเทพมหานคร                (    ) ปริมณฑล                (    ) ต่างจงัหวดั    
 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย “x”ส าหรับค าตอบของคุณ 
1. ประเภทของสินคา้ท่ีคุณเลือกซ้ือท่ีอิเกียสโตร์บางนาหรือไม่  (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(   ) เฟอร์นิเจอร์    (   ) เตียงและท่ีนอน    (    ) อุปกรณ์เก็บของขนาดยอ่ม 
(   ) สินคา้เด็ก                              (    ) ผา้และส่ิงทอ                     (   ) ของตกแต่งบา้น 
(   ) อุปกรณ์ครัวและเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร             (    ) สินคา้ส าหรับหอ้งน ้า 
 
2. ช่วงวนัท่ีคุณเลือกเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
(   ) วนัธรรมดา (วนัจนัทร์-วนัศุกร์)           (   ) วนัหยดุ (วนัเสาร์-วนัอาทิตย)์           (   ) วนัหยดุวนั
นกัขตัฤกษ ์
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3. ช่วงเวลาท่ีคุณเลือกเขา้ไปใชบ้ริการท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
(   ) 10.00 – 14.00                       (   ) 14.01 – 18.00                       (   ) 18.01 – 22.00            
 
4. ระยะเวลาท่ีคุณใชใ้นการเดินท่ีอิเกียสโตร์บางนา 
(   ) ต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง                    (   ) 1 - 2 ชัว่โมง                         (   ) 3 - 4 ชัว่โมง              (   ) 
มากกวา่ 4 ชัว่โมง                        
 
5. ความถี่ในการเดิน 
(   ) 1 คร้ังต่อสัปดาห์                               (   ) 2-3 คร้ังต่อเดือน                    (   ) หลายๆเดือนไปคร้ัง
หน่ึง 
 
6. มูลค่าของการซ้ือสินคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนา โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
(    ) ไม่เกิน 1,000 บาท        (    ) 1,001 – 3,000 บาท                   (    ) 3,001 - 6,000 
บาท   
(    ) 6,001 - 9,000 บาท                   (    ) มากกวา่ 10,000 บาท                
 
7. ความพึงพอใจท่ีมีต่อป้ายต่างๆ เช่น ป้ายราคา และป้ายโปรโมชัน่ 
(    ) นอ้ยท่ีสุด         (    ) นอ้ย          (    ) ปานกลาง          (    ) มาก            (    ) มากท่ีสุด 
 
8. ปัจจยัท่ีท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้า (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(    ) ราคา         (    ) คุณภาพ          (    ) ดีไซน์          (    ) การใชง้าน            (    ) บรรยากาศร้าน 
 
9. ปัจจยัท่ีส่งผลใหซ้ื้อสินคา้ Impulsive Item (สินคา้ท่ีไม่ไดต้ั้งใจซ้ือ,สินคา้ท่ีซ้ือแบบฉับพลนั)  
(เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(    ) ราคาท่ีปรับลดลง                       (    ) ป้ายโปรโมชัน่                (    ) สินคา้ท่ีวางตรงจุดแคชเชียร์       
(    ) สินคา้ท่ีจดัดิสเพลยโ์ชวแ์บบสวยงาม                        (    ) สินคา้ท่ีเห็นภาพดาราโปรโมท 
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ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับบรรยากาศของร้านคา้ท่ีอิเกียสโตร์บางนาในการรับรู้ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย “x”ในช่องตวัเลขท่ีตรงกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัคุณลกัษณะท่ีอิเกียสโตร์
บางนาตามระดบัคะแนน 1-5 โดย 5 คือส าคญัมากท่ีสุด, 4 คือส าคญัมาก, 3 คือส าคญัปานกลาง, 2 คือ
ส าคญันอ้ย และ 1 คือส าคญันอ้ยท่ีสุด 
                        (1 คือส าคญันอ้ยท่ีสุด)             (5 คือส าคญัมากท่ีสุด)                
ล าดับ บรรยากาศของร้านค้าท่ีอเิกยีสโตร์บางนา 1 2 3 4 5 
1. ดา้นเสียงเพลง                                                            

 ร้านมีดนตรีไพเราะ      
ร้านมีดนตรีท่ีเหมาะสม      
 ร้านมีดนตรีท่ีแย่      

2. ดา้นแสงไฟ 
 ร้านมีแสงสวา่งเพียงพอ      

ร้านมีแสงสวา่งก าลงัดี (ไม่สวา่งหรือทึบ
จนเกินไป) 

     

 แสงสวา่งของร้านไม่เป็นท่ีพึ่งพอใจ      
 ดา้นพนกังาน 

3. ดา้นพนกังาน      
 พนกังานมีความรู้      

 พนกังานเป็นมิตร      
 พนกังานคอยช่วยเหลือ      

4. แผนผงัร้าน 
 ง่ายต่อการเคล่ือนยา้ยสินคา้      

 คน้หาสินคา้ไดง้่าย      
 มีการจดัแสดงดิสเพลยท่ี์น่าสนใจ      

5. ดา้นความพึงพอใจ 
 รู้สึกต่ืนเตน้ส าหรับ กบัการชอ้ปป้ิง      
รู้สึกกระตือรือร้นในการใชจ่้าย      
 รู้สึกมีความสุขในระหวา่งการเดินชอ้ปป้ิง      
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                        (1 คือส าคญันอ้ยท่ีสุด)             (5 คือส าคญัมากท่ีสุด)                
ล าดับ บรรยากาศของร้านค้าท่ีอเิกยีสโตร์บางนา 1 2 3 4 5 
 6. ดา้นความไม่พึงพอใจ      
 รู้สึกเบ่ือส าหรับ กบัการชอ้ปป้ิง      

 รู้สึกไม่มีความกกระตือรือร้นในการใชจ่้าย      
 รู้สึกอารมณ์เสียในระหวา่งการเดินชอ้ปป้ิง      

7. ดา้นแรงกระตุน้      
 แรงกระตุน้ท าใหซ้ื้อของท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นแพลน

อยา่งฉบัพลนั 
     

 ท าใหถู้กหลอกล่อท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่น
แพลนมากมาย 

     

 แรงกระตุน้ไม่ไดท้ าใหเ้กิดสินคา้ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่น
แพลน 

     

8. ดา้นการซ้ือแบบฉบัพลนั      
 หลีกเล่ียงท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้นอกเหนือท่ีแพลนมา      
 เวลาไปซ้ือของ มกัจะซ้ือของท่ีไม่ไดต้ั้งใจซ้ือ      
 เป็นคนซ้ือสินคา้โดยไม่ไดมี้แพลน      
 เม่ือเห็นของท่ีชอบก็จะซ้ือเลยโดยไม่ตอ้งนึก      
 มนัเป็นเร่ืองปกติท่ีจะซ้ือแบบคล่อง      

9. ดา้นแนวโนม้ความเพลิดเพลินในการชอ้ปป้ิง      
 การชอ้ปป้ิงเป็นหน่ึงในกิจกรรมโปรด      
 พบวา่การชอ้ปป้ิงเป็นประสบการณ์ท่ี

สนุกสนาน 
     

 การชอ้ปป้ิงคือการเสียเวลา      
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