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บทคดัยอ่ 
บรรยากาศ (Atmosphere) ท่ีน่าประทบัใจของร้านคา้ปลีกช่วยสร้างประสบการณ์ท่ี

เพลิดเพลินในหมู่ผูบ้ริโภคซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ทางผูว้ิจยัจึงเลง็เห็น
โอกาสในการศึกษา และไดเ้ลือกร้านมูจิ (MUJI Store) เป็นกรณีศึกษาเน่ืองจากเป็นร้านคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก และศึกษาลกัษณะและรูปแบบของบรรยากาศภายในร้านท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ระบวนการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน ซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยมีประสบการณ์
ในการมาซ้ือสินคา้ท่ีร้านมูจิ สาขาเรือธง (Flagship) ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัโทนสีภายในร้านมากท่ีสุดเน่ืองจากโทนสี
เป็นการสร้างบรรยากาศโดยรวมท่ีเห็นไดเ้ด่นชดัท่ีสุด รองลงมาคือเร่ืองแสง เร่ืองหน้าร้านท่ีเปิด
กวา้ง การวางผงัท่ีแยกโซนต่างๆ และการจดัแสดงสินคา้ท่ีสวยงาม รวมทั้งการให้บริการท่ีดีของ
พนักงาน ส่วนองคป์ระกอบดา้นเสียงดนตรีและกล่ินยงัส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้น้อย แต่ก็ยงั
น าไปสู่อารมณ์เชิงบวกของลูกคา้ได ้
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญัของกำรศึกษำ 
ความเปล่ียนแปลงของธุรกิจคา้ปลีกในปัจจุบนัมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศท่ีมีการขยายตวั และเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว มีรูปแบบใหม่ๆของร้านคา้ปลีกเกิดข้ึน
มากมาย เช่น ดิสเคาทส์โตร์ (Discount Store) , ร้านขายสินคา้เฉพาะหมวดสินคา้ (Specialty Store) 
อีกทั้งปริมาณร้านคา้ปลีกไดเ้พิ่มข้ึนอย่างมากมาย (สุเธียร,2546)  ถึงแมปั้จจุบนัการขยายตวัอย่าง
รวดเร็วของอี-คอมเมิร์ซ (E-commerce) จะเขา้มาแทรกแซงการคา้ปลีกรูปแบบร้านคา้ แต่ถึงอยา่งไร
ผูบ้ริโภคก็ยงัคงช่ืนชอบการมาท่ีร้าน เพราะส าหรับสินคา้บางประเภท การไดจ้บั ไดส้ัมผสั ช่วยให้
การตดัสินใจซ้ือเป็นไปได้ง่ายข้ึน ประกอบกับโมเดลคา้ปลีกยุคใหม่ก าลงัไปในทิศทาง Omni-
channel ท่ีออนไลน์ และออฟไลน์เช่ือมเขา้ดว้ยกนัอยา่งไร้รอยต่อโดยบทบาทของร้านคา้ (Retailer) 
ไม่ไดท้  าหนา้ท่ีเป็นสถานท่ีขายสินคา้แต่เพียงอย่างเดียว แต่ยงัเป็นผูส้ร้างประสบการณ์ (Consumer 
Experience) เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชชี้วิตและก่อเกิดเป็นกลุ่ม (Community) ต่างๆ  

ปัจจุบนัสินคา้และบริการไดเ้พิ่มความหลากหลายมากข้ึน ความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็
มีความสลบัซบัซอ้นเฉพาะกลุ่ม ผูบ้ริโภคมีวิถีชีวิต (Lifestyle) ท่ีเปล่ียนไป ลูกคา้ต่างตอ้งการบริการ
ท่ีเพิ่มข้ึนมากกว่าการมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกโดยทัว่ไป บรรยากาศ (Atmosphere) ท่ีน่าพึงพอใจ
ของร้านคา้ปลีกเป็นหน่ึงในองคป์ระกอบส าคญัท่ีร้านคา้ปลีกไม่ควรละเลย (Turley&Milliman,2000) 
บรรยากาศ (Atmosphere) เป็นค าท่ีใช้อธิบายความรู้สึกท่ีมีต่อประสบการณ์การเลือกซ้ือสินคา้ 
(Milliman,1986) บรรยากาศเป็นการออกแบบร้านค้าปลีกท่ีก่อให้เกิดผลกระทบทางอารมณ์ท่ี
เฉพาะเจาะจงต่อผูบ้ริโภคซ่ึงช่วยเพิ่มความน่าจะเป็นในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค (Kotler,1973-74) 
และท่ีน่าสนใจคือ บรรยากาศท่ีน่าประทบัใจของร้านคา้ปลีกจะสร้างประสบการณ์ท่ีเพลิดเพลินใน
หมู่ผูบ้ริโภคซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อความตั้ งใจซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค 
(Srinivasan & Srivastava,2010) 

ร้านมูจิ (MUJI Store) เป็นตัวอย่างร้านท่ีจ าหน่ายสินค้ารูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) แนวคิดการสร้างตราสินคา้จากรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle brand approach) คือ 
การน าเสนอตราสินคา้ (Brand) เขา้ไปอยูใ่นวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคจนผูบ้ริโภคผนึกเอาตราสินคา้เป็น
ส่วนหน่ึงของชีวิต สะทอ้นรูปแบบการด าเนินชีวิตผา่นกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีมีต่อ
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โลก ผ่านการส่ือสารตราสินคา้ในทุกรูปแบบท่ีดึงดูดทุกประสาทสัมผสั (Sensory attractive) ตรา
สินคา้ประเภทน้ีจะมีจุดเด่นในการน าเสนอเร่ืองราวท่ีมาท่ีไปของตราสินคา้ (Mythology) โดยตรา
สินคา้จะค่อยๆ เติบโตไปอยา่งมีจุดยืนและมีความชดัเจนในเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ผา่นการขยาย
ตราสินค้า  (Brand extension) และการเ ช่ือมโยงทุกมิติรอบตัวเข้ากับผู ้บริโภค (Association) 
(Alexander, Hamilton, & Gal,2011 ; Austin, 2008 ; Saviolo & Marazza, 2013) การสร้างตราสินคา้
ดว้ยรูปแบบการด าเนินชีวิตของร้านมูจิ นบัเป็นการส่งเสริมให้เกิดวฒันธรรมตราสินคา้และชุมชน
ตราสินคา้ ท าใหต้ราสินคา้มูจิด ารงอยูไ่ดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

มูจิ (MUJI) ก่อตั้งข้ึนคร้ังแรกในประเทศญ่ีปุ่นในปี ค.ศ. 1980 Mujirushi Ryohin หรือ 
MUJIในภาษาญ่ีปุ่น มีความหมายว่า “สินคา้คุณภาพดีท่ีไม่มียี่ห้อ” มูจิตั้งอยู่บนหลกัการสามขอ้ ซ่ึง
ยงัคงไม่เปล่ียนแปลงจนถึงปัจจุบนัคือ 1. การเลือกสรรวสัดุ 2. ปรับปรุงพฒันากระบวนการต่าง ๆ 3. 
สร้างบรรจุภัณฑ์ท่ีเรียบง่าย โดยแนวคิด (concept) หลักของตราสินค้า (Brand) คือความไม่มี 
(nothingness)  ซ่ึง เป็นสภาวะหลุดพ้นจากการยึดติด โดยตัวเราจะกลมกลืนไปกับสภาวะ
แวดลอ้ม   สินคา้ของมูจิเนน้ความคล่องตวัของสินคา้ (Flexibility) ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือเฉพาะ
ส่วนท่ีต้องการจริงๆ ส าหรับลูกค้าท่ีมีความภักดีต่อตราสินค้าจะคิดว่าสินค้าของมูจิไม่ใช่แค่
ผลิตภณัฑแ์ต่เป็นแนวทางการด าเนินชีวิตท่ีมนุษยค์นหน่ึงรู้วา่อะไรส าคญักบัชีวิต 

ปัจจุบนัร้านมูจิมีสาขารวมทัว่โลก 855 สาขา เป็นสาขาในญ่ีปุ่น 420 สาขา และนอก
ญ่ีปุ่น 435 สาขา มูจิไดเ้ขา้มาในประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2549 โดยกลุ่มเซ็นทรัลไดซ้ื้อแฟรนไชส์ 
(Franchise) เขา้มาเปิดสาขาแรกท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลชิดลม ในปี พ.ศ. 2556 ต่อมาทางมูจิได้
เดินหนา้ลงทุนในประเทศไทยมากข้ึน จึงเกิดเป็นโมเดลธุรกิจการร่วมทุนกนัระหวา่ง บริษทั เรียวฮิน
เคคาข ุจ ากดั ซ่ึงเป็นเจา้ของตราสินคา้มูจิ กบักลุ่มเซ็นทรัล เปิดเป็นบริษทัใหม่ในนาม บริษทั มูจิ รี-
เทล (ประเทศไทย) จ ากดั ในปัจจุบนัประเทศไทยมีร้านมูจิทั้งหมด 20 สาขา โดยมีร้านมูจิสาขาเรือธง 
(MUJI Flagship Store) 3 สาขา ซ่ึงเป็นสาขาท่ีตอกย  ้าความส าเร็จของตราสินคา้มูจิในประเทศไทย มี
พื้นท่ีขนาดใหญ่ 1,500-1,700 ตารางเมตร เพื่อรองรับจ านวนสินคา้และบริการท่ีเพิ่มข้ึน มีโซนต่างๆ 
เช่น โซน Open MUJI พื้นท่ีเปิดกวา้งให้ท ากิจกรรมต่างๆและจดันิทรรศการ , Coffee Corner หรือ
มุมกาแฟ บริการเคร่ืองด่ืมและขนม , โซน MUJI Books พื้นท่ีส าหรับหนังสือท่ีเลือกมานัง่อ่านเอง 
เป็นตน้  นอกจากน้ียงัมีบริการ  Interior Consultation Service บริการใหค้  าปรึกษาการตกแต่งภายใน
โดยมีผูเ้ช่ียวชาญมาช่วยดูแลและแนะน าสินคา้ให้เหมาะสมกับพื้นท่ีอยู่อาศยั และบริการตดัขา
กางเกงฟรี โดยทางมูจิมุ่งหวงัให้ร้านสาขาเรือธงเป็นพื้นท่ีศูนยก์ลางท่ีให้ผูค้นไดม้าเจอกนั พบปะ
พูดคุย และร่วมกิจกรรมเวิร์กช็อป พูดคุยถึงปัญหาและร่วมกนัแกปั้ญหาในชุมชนนั้นๆ และการจดั
กิจกรรมภายในร้านยงัช่วยเพิ่มความถ่ีในการมาสาขา และเพิ่มยอดใชจ่้ายของลูกคา้มากข้ึน  
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จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ บรรยากาศของร้านคา้ปลีกท่ีน่าพึงพอใจมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในยคุท่ีร้านคา้ตอ้งเป็นให้ไดม้ากกว่าสถานท่ีขายสินคา้แต่เพียงอย่างเดียว แต่ยงั
เป็น สถานท่ีท่ีสร้างประสบการณ์ให้กบัผูบ้ริโภค ทางผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นโอกาสในการศึกษา งานวิจยั
ฉบบัน้ี จึงมุ่งศึกษาวิเคราะห์ “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค” โดยเลือกร้านมูจิ ซ่ึงเป็นตราสินคา้ท่ีเติบโตอยา่งมีจุดยืน และเลือกศึกษาร้านมูจิสาขาเรือ
ธงในเขตกรุงเทพมหานครเป็นกรณีศึกษา ซ่ึงผลการศึกษาสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการวาง
กลยุทธ์การ สร้างประสบการณ์ภายในร้านคา้ปลีกให้กบัผูบ้ริโภค และเป็นแนวทางในการวางกล
ยทุธ์ส าหรับ ร้านเรือธงของตราสินคา้ต่างๆในการขยายสาขาในอนาคต 

 
 

1.2 ค ำถำมงำนวจิยั 
1.2.1 ผูบ้ริโภคมีทศันคติและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านมูจิสาขาเรือธงใน

เขตกรุงเทพมหานครอยา่งไร 
1.2.2 ลักษณะและรูปแบบของบรรยากาศภายในร้านมูจิสาขาเ รือธงในเขต

กรุงเทพมหานครตวัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
1.3.1 เพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านมูจิ

สาขาเรือธงในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.3.2 เพื่อศึกษาลกัษณะและรูปแบบของบรรยากาศภายในร้านมูจิสาขาเรือธงในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านมูจิและร้านท่ีขายสินคา้รูปแบบการ

ด าเนินชีวิต (Lifestyle) ร้านอ่ืนๆ ได้เขา้ใจถึงปัจจยัการสร้างบรรยากาศภายในร้านคา้ เพื่อสร้าง
ประสบการณ์ท่ีน่าประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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1.4.2 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านมูจิและร้านท่ีขายสินคา้รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต (Lifestyle) ร้านอ่ืนๆในการวางกลยทุธ์ในการพฒันาร้านคา้และการขยายสาขาในอนาคต 
เพื่อใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.4.3 เพื่อเป็นประโยชน์แก่นกัการตลาด สามารถน าผลจากการวิจยัมาเป็นแนวทางใน
การสร้างกลยทุธ์ร้านคา้เชิงประสบการณ์ (Retail Experience) ดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้ร้าน   

1.4.4 เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ สามารถน าผลจากการวิจยัไปศึกษาต่อยอดองค์
ความรู้ อา้งอิง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาในอนาคต  

 
 

1.5 ขอบเขตงำนวจิยั 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษา “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยมาใชบ้ริการ
ร้านมูจิสาขาเรือธงในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซน เซ็นทรัลเวิลด์ , สาขา
สามย่านมิตรทาวน์ , สาขาเดอะมอลลง์ามวงศว์าน โดยสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการทั้งหมดจ านวน 30 คน 
และใชก้ารสงัเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) ร่วมดว้ย โดยกรอบการวิจยัจะศึกษา 

ตวัแปรตน้ 8 ตวั คือ หน้าร้าน (Shopfront), ดนตรี (Music), กล่ิน (Scent), สี (Color), 
แสง (Lighting) ,การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design) ,ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดั
แสดงสินคา้ (Point-of-purchase and decoration display) , คน (Human) ท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม ความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ (Purchase Intention) ท่ีศึกษาจากกรอบงานวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu 
(2014) 
 
 

1.6 นิยำมศัพท์ 
1. บรรยำกำศภำยในร้ำนค้ำ (Store Atmospherics) หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสมัผสัได้

ดว้ยประสาทสมัผสัทั้ง 5 (การมองเห็น, การไดย้นิ, การสัมผสั, กล่ิน, รส) เม่ือเขา้มาในร้าน เช่น ความ
สวยงาม, ความสะอาด, ความเป็นกนัเองของพนกังาน, การจดัตกแต่งร้านสอดคลอ้งกบัสินคา้, การใช้
แสงไฟภายในร้าน, การใชสี้สันภายในร้าน, เสียงดนตรี, กล่ินหอมและอากาศภายในร้าน เป็นตน้ 



5 
 

2. กำรค้ำปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้และบริการ
โดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นปัจเจกบุคคลซ่ึงมิไดน้ าสินคา้ไปใชใ้นเชิงธุรกิจ โดยมีร้านคา้
ปลีก (Retailer หรือ Retail Store) เป็นองคก์รส าคญั 

3.  ร้ำนเรือธง (Flagship Store) หมายถึง ร้านสัญลกัษณ์ของตราสินคา้ (Brand) หรือ
ร้านท่ีโดดเด่นเป็นหน้าเป็นตาของแบรนด์ ซ่ึงเป็นร้านท่ีทางแบรนด์เลือกเป็นสาขาโชว์ เพื่อเน้น
ส่ือสารและสร้างประสบการณ์ของแบรนด์กบัลูกคา้ เป็นร้านท่ีมีสินคา้ครบทุกแบบ มีบริการทุก
ประเภท พนกังานตอ้งไดรั้บการคดัเลือกและฝึกเป็นพิเศษ การเปิดร้านเรือธงมกัใชต้น้ทุนสูง จึงนิยม
ท่ีจะเปิดร้านในเมืองใหญ่เท่านั้นเพราะเป็นสถานท่ีท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและมีโอกาสในการขายมาก 
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บทที ่2 
วรรณกรรม แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 
ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดค้น้ควา้ขอ้มูล โดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทั้ง

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยัเร่ือง  “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค ์และประกอบการศึกษาวิจยัในหวัขอ้ต่างๆดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1.1 แนวคิดเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
2.1.2 โมเดลขั้ นตอนการซ้ือของลูกค้า  (Model of consumer buying 

process) 
2.1.3 โมเดล S-O-R (Stimulus-Organism-Response Model) 
2.1.4 บรรยากาศร้านคา้ (Store Atmosphere) 

2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง 
2.1.1 แนวคดิเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากท่ีนกัการตลาด

ตอ้งการท่ีจะศึกษาและท าความเขา้ใจ เพราะความตั้งใจซ้ือเปรียบเสมือนแนวทางในการท านายหรือ
คาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในอนาคต  

Howard (1994, อา้งใน ณฐักฤษณ์ รัตนเหม, 2561) ไดใ้หค้วามหมายของความตั้งใจซ้ือ
ว่า ความตั้งใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีบ่งบอกถึงการวางแผนของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ
สินคา้หน่ึงในช่วงเวลาหน่ึง 

Soyoung Kim and Thorndike Pysarchik (1994 , อ้างใน ณัฐกฤษณ์ รัตนเหม , 2561) 
กล่าวว่า ความตั้ งใจซ้ือ หมายถึง ช่วงท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะเลือกทางเลือกใดก็ตามท่ีดีท่ีสุดให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ โดยการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคอาจไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัตวัสินคา้เพียงอย่าง
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เดียว หากแต่เป็นการซ้ือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน ความ
ตั้งใจซ้ือเป็นเพียงโอกาสท่ีจะน าไปสู่การซ้ือจริง ซ่ึงมีความน่าจะเป็น เท่ากบั 0.95 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะเลือกทางเลือกใดก็
ตามท่ีดีท่ีสุดให้กบัตวัเองและสอดคลอ้งกบัการแกไ้ขปัญหา ความตั้งใจซ้ือเป็นเพียงโอกาสท่ีจะเกิด
การซ้ือจริง การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นไม่ไดซ้ื้อตวัสินคา้อย่างเดียวแต่เป็นการซ้ือส่ิงท่ีจะไดรั้บ
จากตวัสินคา้ท่ีจะเลือกซ้ือ ดงันั้นความตั้งใจซ้ือจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะน าไปสู่การตกลงซ้ือจริง โดย
พิจารณาขอ้ดีของตราสินคา้ คุณสมบติั คุณประโยชน์ และคุณค่าทั้งหมดท่ีจะไดรั้บจากสินคา้เพื่อมา
เปรียบเทียบและสรุปเป็นทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 

สถานการณ์ในขณะตดัสินใจ (Situation Influences) สถานการณ์คือ ปัจจยัทั้งหลาย
โดยเฉพาะทางเลือกในแง่เวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกต ไม่ไดเ้กิดจากความรู้ของบุคคล แต่
เกิดจากตัวกระตุ้นท่ีเป็นทางเลือกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในปัจจุบัน สถานการณ์ท่ีท าให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ มีอยู ่5 ประการ คือ 

1. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เช่น การตกแต่งภายใน การจดัร้าน กล่ิน แสง และท่ีตั้ง 
2. ลกัษณะของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ซ้ือประกอบกบัส่ิงแวดลอ้มทางสงัคม 
3. เง่ือนไขการซ้ือต่างๆท่ีเก่ียวกบัเวลา 
4. การจงใจเดินไปซ้ือเป็นความตั้งใจซ้ือและตอ้งซ้ือ 
5. ข้ึนอยูก่บัสภาพของอารมณ์ และความคล่องตวัของสภาวะการเงิน  
ระยะเวลาท่ีใช้ในการตดัสินใจ (Decision Time) เป็นปัจจยัอีกตวัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ตดัสินใจซ้ือคือเวลาท่ีใชไ้ปในการตดัสินใจเป็นส่ิงสุดทา้ยท่ีตอ้งตดัสินใจ การเลือกซ้ือสินคา้อาจจะ
ใชเ้วลานานเป็นปี หรือตดัสินใจเลือกซ้ืออยา่งฉบัพลนั  

กล่าวโดยสรุปว่า ความตั้งใจซ้ือนั้นหมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคได้ประเมินสินคา้และ
บริการแลว้เกิดความพึงพอใจสินคา้และบริการนั้น รวมถึงการมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และบริการ
นั้นๆ ก็จะส่งผลให้เกิดการแสดงออกทางพฤติกรรมท่ีตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีช่ืนชอบหรือสอดคลอ้งและ
ตรงตามความตอ้งการ      

 
2.1.2 โมเดลขั้นตอนการซ้ือของลูกค้า (Model of consumer buying process) 
Churchill and Peter (1998, อา้งใน เลอเดช ทรัพยก์รานนท์, 2561) ไดส้ร้างโมเดลเพื่อ

ใชใ้นการอธิบายถึงขั้นตอนการซ้ือของลูกคา้ (ภาพท่ี 2.1) โดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอนคือ การรับรู้ความ
ตอ้งการ การหาขอ้มูล การประเมินตัวเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประมวลผลหลงัการซ้ือ 
ตามล าดบั โดยเร่ิมจากการรับรู้ถึงความตอ้งการของตน โดยการรับรู้น้ีมาไดท้ั้งจากปัจจยัภายในและ
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ภายนอก หลงัจากท่ีรับรู้ถึงความตอ้งการแลว้ ลูกคา้จะเร่ิมหาขอ้มูลและน าขอ้มูลท่ีไดม้าประเมินถึง
ตวัเลือกท่ีหาไดเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการ หลงัจากท่ีประเมินตวัเลือกเสร็จส้ิน ลูกคา้จะซ้ือสินคา้ 
สุดทา้ย ลูกคา้จะประเมินผลหลงัการซ้ือสินคา้ โดยหากลูกคา้พึงพอใจและมีประสบการณ์ในเชิงบวก
ในขั้นตอนน้ีก็อาจจะส่งผลต่อความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ท่ีตนไดซ้ื้อสินคา้หรือใช้บริการ โดยขั้น
ตอนน้ีจะเร่ิมตน้ใหม่เม่ือลูกคา้รู้สึกถึงความตอ้งการสินคา้อีกคร้ัง (ภาพท่ี 2.1) 

 
ภาพท่ี 2.1 โมเดลขั้นตอนการซ้ือของลูกคา้ (Model of consumer buying process) 
ท่ีมา: Churchill and Peter (1998, อา้งใน เลอเดช ทรัพยก์รานนท,์ 2561) 

 
โมเดลของ Churchill and Peter (1998, อ้างใน เลอเดช ทรัพย์กรานนท์, 2561) ได้

อธิบายถึงส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของลูกคา้อยู ่3 อยา่งคือ อิทธิพลทางสังคม อิทธิพลทางการตลาด 
และอิทธิพลจากสถานการณ์ โดยอิทธิพลทางสังคมประกอบด้วยปัจจัย  เช่น วฒันธรรมหรือ
วัฒนธรรมเฉพาะกลุ่ม สถานะทางสังคม หรือกลุ่มบุคคลท่ีใช้อ้างอิง ทั้ งโดยทางตรง เช่น 
ขอ้เสนอแนะ หรือทางออ้มผ่านการเห็นบุคคลในครอบครัวหรือบุคคลทางสังคมใชสิ้นคา้ ส าหรับ
อิทธิพลจากการตลาดจะกระท าจากส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย ราคาของสินคา้ 
คุณลักษณะของสินคา้ สถานท่ีจัดจ าหน่าย และการส่ือสารของร้านคา้หรือผูจ้ ัดจ าหน่ายสินคา้ 
สุดทา้ยอิทธิพลจากสถานการณ์ เช่น สภาพแวดลอ้มทางกายภาพซ่ึงรวมถึงสภาพแวดลอ้มโดยรอบ
ของร้าน สินคา้ท่ีจดัแสดง การตกแต่งภายในและภายนอกร้านคา้ และเสียงภายในร้านคา้ (Kim, 
2003) อิทธิพลทางสังคมเช่น ปริมาณคนภายในร้าน และพนกังานภายในร้านคา้ (Xu, 2007, Chang 
et al., 2011) และปัจจยัอ่ืนๆ เช่น เวลา เงิน หรือขอ้จ ากดัเฉพาะในช่วงเวลานั้น เช่น อารมณ์ (Belk, 
1975, Paek,Lyer & Smith, 1989 ) 

ถึงแมโ้มเดลของ Churchill and Peter (1998, อา้งใน เลอเดช ทรัพยก์รานนท์, 2561) จะ
มีประโยชน์ในการอธิบายถึงพฤติกรรมการซ้ือโดยการศึกษาล่วงหนา้ได ้แต่ยงัไม่สามารถอธิบายถึง
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พฤติกรรมการซ้ือโดยไม่ไดว้างแผนได ้เน่ืองจากลกัษณะของการซ้ือโดยไม่ไดว้างแผนนั้นลูกคา้จะ
ไม่ไดรั้บรู้ความตอ้งการล่วงหนา้ก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้/บริการ และไม่ไดห้าขอ้มูลหรือประเมินตวัเลือก
มาก่อน ดังนั้ น Kim (2003) จึงได้ปรับปรุงโมเดลเพื่อใช้ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือจากแรง
กระตุน้ (ภาพท่ี 2.2) โดยศึกษาจากงานของ Stern (1962) ซ่ึงระบุไวว้า่การซ้ือจากแรงกระตุน้นั้น เกิด
จากการตดัสินใจอยา่งรวดเร็วจากการประสบกบัส่ิงเร้า และการซ้ือจากแรงกระตุน้นั้นไม่ไดเ้กิดจาก
การหาสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการสินคา้ เน่ืองจากความพึงพอใจนั้นมาจากการท่ีไดซ้ื้อสินคา้ 
ดงันั้นการซ้ือจากแรงกระตุน้จึงขา้มขั้นตอนการซ้ือสินคา้บางอยา่งท่ีระบุอยูใ่นโมเดลของ Churchill 
and Peter (1998, อา้งใน เลอเดช ทรัพยก์รานนท์, 2561) โดยขั้นตอนท่ีขา้มไปไดแ้ก่ การรับรู้ความ
ตอ้งการ การหาขอ้มูล และการประเมินตวัเลือก (Kim, 2003) 

 
ภาพท่ี 2.2 โมเดลของการซ้ือโดยไม่ไดว้างแผน (Model of Impulse buying) 
ท่ีมา: Kim (2003, อา้งใน เลอเดช ทรัพยก์รานนท,์ 2561) 

 
การซ้ือจากแรงกระตุน้ (Impulse buying) ขั้นตอนเร่ิมจากการท่ีลูกคา้เจอส่ิงเร้าในขณะ

คน้หาสินคา้ กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยท่ีลูกคา้จะไม่หาขอ้มูลและประเมิน
ตวัเลือกอ่ืนในขณะท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยในช่วงเวลาดงักล่าวนั้นลูกคา้มีความรู้สึกตอ้งการซ้ือ
สินคา้โดยท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัความตั้งใจในตอนแรก (Kim, 2003) ซ่ึงต่างจากโมเดลของ  Churchill 
and Peter (1998) ท่ีลูกคา้จะรับรู้ความตอ้งการก่อนและมีการหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยลูกคา้
อาจจะพบกบัประสบการณ์ในเชิงบวกหรือลบหลงัจากซ้ือสินคา้นั้นๆในความเป็นจริงลูกคา้บางราย
อาจจะพบกับประสบการณ์ในเชิงลบต่อสินค้า แต่ยงัมีความพึงพอใจท่ีได้ซ้ือสินค้าช้ินนั้ นๆ 
(Maclnnis & Price,  1987, Sherry, Jr., 1990) นอกจากน้ี Kim (2003) ยงัได้ท าการปรับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือ โดยจากเดิมท่ีแบ่งเป็น 3 ประเภท เหลือ 2 ประเภท คือ อิทธิพลจากภายในและ
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อิทธิพลภายนอก โดยปัจจยัจากภายในคือความแตกต่างของบุคคลแต่ละบุคคล เช่น ความชอบหรือ
การประมวลผล ในขณะท่ีปัจจยัภายนอกคือการจกัแสดงสินคา้ภายในร้าน เช่น การตกแต่งร้าน การ
จดัพื้นท่ีการวางสินคา้ ป้ายแสดงโปรโมชัน่ เป็นตน้ 

 
2.1.3 โมเดล S-O-R (Stimulus-Organism-Response Model) 
โมเดล S-O-R จดัเป็นหน่ึงในแบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  โดยมีพื้นฐานจาก

สอง สมมติฐาน หน่ึงคือความรู้สึกของผูซ้ื้อและอารมณ์เป็นตวัตดัสินว่าผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ภายในร้าน
อย่างไร อีกหน่ึงประการคือผูซ้ื้อใช้อารมณ์ท่ีแตกต่างกันในการตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มท่ี
แตกต่างกนั (Tai and Fung, 1997)  

ในแง่ขององคป์ระกอบทั้ง 3 ของโมเดล S-O-R  (S) คือ ตวักระตุน้ (Stimulus) , (O) คือ 
กลไก (Organism) และ (R) คือ การตอบสนอง (Response) มีความสอดคลอ้งกบับรรยากาศร้านคา้ ,
อารมณ์ของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมการซ้ือ (Sherman, Mathur, and Smith, 1997)  ดงัภาพท่ี 2.3  

 
ภาพท่ี 2.3 โมเดล S-O-R (Stimulus-Organism-Response Model) 
ท่ีมา: Sherman, Mathur, and Smith (1997, อา้งใน Peiwen Jiang and Xuefei Liu ,2014) 

 
โมเดล S-O-R ของ Sherman, Mathur, and Smith (1997, อ้างใน Peiwen Jiang and 

Xuefei Liu ,2014) อธิบายไดว้่า บรรยากาศร้านคา้ท าหน้าท่ีเป็นตวักระตุน้ (S) ซ่ึงน าไปสู่ปฏิกิริยา
ทางอารมณ์ (O) ของผูซ้ื้อ และน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ (R) ในทา้ยท่ีสุด 

 
2.1.4 บรรยากาศร้านค้า (Store Atmosphere) 
Zentes, Morschett, and Schramm-Klein (2007) กล่าววา่ ผูซ้ื้อจะไดส้มัผสัประสบการณ์

บรรยากาศในร้านคา้ผ่านช่องทางประสาทสัมผสัทั้งห้า (Five senses) ไดแ้ก่ การมอง (รูป), การชิม 
(รส), การดม (กล่ิน), การไดย้นิ (เสียง) และการสัมผสั ดงัตารางท่ีอธิบายละเอียดตามภาพท่ี 2.4 
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ภาพท่ี 2.4 องคป์ระกอบของบรรยากาศร้านคา้ตามช่องทางประสาทสมัผสัทั้งหา้ 
(The components of store atmosphere according to five sensory channels) 
ท่ีมา: Zentes, Morschett, and Schramm-Klein (2007, อา้งใน Peiwen Jiang and Xuefei Liu ,2014) 

 
ทั้งน้ีได้มีการพฒันาการแบ่งองค์ประกอบบรรยากาศร้านคา้ในอีกวิธีหน่ึงท่ีเสนอ

มุมมองท่ีกว้างข้ึน  (Turley and Milliman, 2000 ; Ballantine, Jack, and Parsons,2010) โดยส่ิงท่ี
กระตุน้บรรยากาศร้านคา้ แบ่งออกเป็น 5 องค์ประกอบ คือ ภายนอกร้านคา้ ( Store External) , 
ภายในร้าน (General Interior) , การวางผงัและการออกแบบ (Layout and Design) , ส่ือโฆษณา ณ จุด
ขายและการจดัแสดงสินคา้ (Point-of-purchase and Decoration display) , มนุษย ์(Human) ดงัตาราง
ท่ีอธิบายละเอียดตามภาพท่ี 2.5 



12 
 

 
ภาพท่ี 2.5 องคป์ระกอบของบรรยากาศร้านคา้ (Five Categories of Store Atmosphere) 
ท่ีมา: Ballantine, Jack, and Parsons (2010, อา้งใน Peiwen Jiang and Xuefei Liu ,2014) 

 
2.1.4.1 ภายนอกร้านคา้ ( Store External) 
หน้าร้านโดยทัว่ไปหมายรวมถึงสถาปัตยกรรมภายนอกร้านและป้าย

ต่างๆ(Dunne and Lusch, 2008) การออกแบบภายนอกร้านคา้มีบทบาทส าคญัในการดึงดูดลูกคา้ให้
เขา้มาในร้าน Dunne and Lusch (2008) ไดเ้ปรียบเทียบหนา้ร้านเป็นปกหนงัสือ และร้านคา้ปลีกคือ
หนงัสือ โดยนกัวิจยัเช่ือว่า การออกแบบภายนอกร้านท่ีประสบความส าเร็จจะเป็นท่ีสังเกตเห็นได้
โดยง่ายส าหรับคนท่ีผ่านไปมา และยงัส่ือให้ลูกคา้ทราบถึงสินคา้และบริการภายในร้าน Window 
display ท่ีจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน ผูค้า้ปลีกสามารถใชเ้ป็นส่ือกลางในการเผยแพร่ขอ้มูลการโฆษณา
ให้แก่ผูบ้ริโภค โดยทัว่ไป Window display มีหน้าท่ีในการดึงดูดความสนใจของผูซ้ื้อท่ีผ่านไปมา
และกระตุน้ให้พวกเขาเขา้มาท่ีร้าน ดงันั้นร้านคา้ปลีกควรให้ความส าคญักบัการออกแบบ Window 
display (Dunne and Lusch, 2008) Ballantine, Jack, and Parsons (2010) แนะน าวา่เน้ือหาท่ีแสดงผา่น 
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Window display นั้ น ไม่เพียงแต่ถ่ายทอดความรู้สึกน่าสนใจและต่ืนเต้นให้ผูซ้ื้อเท่านั้ น แต่ยงั
ครอบคลุมถึงขอ้มูลสินคา้หรือบริการภายในร้านดว้ย และควรเปล่ียน Window display บ่อยๆเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป 

2.1.4.2 ภายในร้าน (General Interior) 
ประเภทของบรรยากาศภายในร้านทั่วไป ครอบคลุมองค์ประกอบท่ี

หลากหลาย ไดแ้ก่ พื้น (Flooring) , แสง (Lighting) , สี (Color) , เสียง (Sounds) , กล่ิน (Scents) , 
อุณหภูมิ (Temperature) ,  พื้นผิวผนัง (Wall textures) และความสะอาด (Cleanliness) (Turley and 
Milliman, 2000; Ballantine, Jack, and Parsons, 2010) Ballantine, Jack, and Parsons (2010) ช้ีใหเ้ห็น
ว่าการรับรู้ของลูกคา้เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ภายในร้านทั้งหมดอาจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและมี
ผลต่อระยะเวลาท่ีลูกคา้ใช้ภายในร้าน เน้ือหาต่อไปน้ีทางผูว้ิจยัจะให้ความส าคญักบัการอธิบาย
รายละเอียดขององคป์ระกอบ 4 ประการ ไดแ้ก่ แสง (Lighting) , สี (Color) , เสียง (Sounds) , กล่ิน 
(Scents)  ท่ีปรากฏอยูใ่นงานวิจยัหลายงานท่ีนกัวิจยัไดใ้หค้วามสนบัสนุน 

แสง (Lighting) 
แสงไฟใชเ้พื่อเน้นผลิตภณัฑ์ เป็นการสร้างความน่าสนใจ

และส่งผลดีต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Mehrabian and Albert, 1976) เม่ือแสงไฟท่ีใช้ใน
ร้านคา้ปลีกมีอุณหภูมิสีท่ีดีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะสัมผสัผลิตภณัฑเ์พื่อประเมินคุณภาพ (Areni and 
Kim, 1994) การใช้แสงอย่างมีคุณภาพ เช่น การ Spotlight แสงไปยงัผลิตภัณฑ์ และการหร่ีแสง
โดยรอบ สามารถเพิ่มความเพลิดเพลินของผูซ้ื้อได ้(Dunne and Lusch, 2008) 

สี (Color) 
สีสร้างความรู้สึกและส่งผลต่อพฤติกรรมและทศันคติของ

ผูบ้ริโภค (Banat and Wandebori, 2012) สีสามารถกระตุน้ความทรงจ า ความคิด และประสบการณ์ 
ตวัอยา่งเช่น สภาพแวดลอ้มของร้านคา้ปลีกท่ีมีสีแดงมกัจะไม่เป็นท่ีพอใจ สร้างความรู้สึกตึงเครียด 
และน่าดึงดูดน้อยกว่าสีเขียวและสีน ้ าเงิน (Bellizzi, Crowley, & Hasty, 1983) ผูค้า้ปลีกมกัจะใช้
จิตวิทยาสีในการออกแบบร้านคา้ (Zentes, Morschett & Schramm-Klein, 2007) ซ่ึงหมายถึง การใช้
สีท่ีแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลทางจิตวิทยาต่อผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ตวัอย่างเช่น สีขาวและสีฟ้าคือ
สัญลกัษณ์ของความสงบและสะอาด ในขณะท่ีสีแดง สีส้ม และสีเหลือง ส่ือถึงการกระตุน้และความ
อบอุ่น ซ่ึงสีท่ีดีส่งผลกระทบต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค (Yuksel, 2009) 

เสียง (Sounds) 
ดนตรีจัดเป็นเสียงท่ีไพเราะซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคทั้งท่ีไดว้างแผนไวแ้ละไม่ไดว้างแผน (Banat and Wandebori, 2012) เพลงเร็วมีส่วน
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ช่วยใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกต่ืนเตน้ สร้างความสดช่ืน และประทบัใจ ซ่ึงเอ้ือต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ลูกคา้ในร้าน ขณะท่ีเพลงชา้ จะส่งผลใหลู้กคา้เคล่ือนไหวอยา่งชา้ๆและทุ่มเทเวลาใหก้บัการซ้ือของ
ในร้านคา้มากข้ึน (Zentes, Morschett, and Schramm-Klein, 2007) ระยะเวลาท่ีลูกคา้ใชจ่้ายในร้าน
ไดรั้บอิทธิพลเชิงบวกจากเพลงท่ีเป็นท่ีรู้จกัและมีจงัหวะสูง ระดบัเสียงปานกลาง โดยรวมแลว้เพลง
ประกอบท่ีเหมาะสมสามารถสร้างสภาพแวดลอ้มท่ีผอ่นคลายให้กบัลูกคา้ ดึงดูดลูกคา้ให้อยูใ่นร้าน
นานข้ึน และกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือโดยไม่ไดว้างแผน (Ferreira and Oliveira-Castro, 2011) 

กล่ิน (Scents) 
ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเชิงบวกในสภาพแวดลอ้ม

ร้านคา้ปลีกท่ีมีกล่ินโดยรอบ กล่ินสามารถสร้างความแตกต่างของอารมณ์ได ้(Mattila and Wirtz, 
2001) ลูกคา้ใชเ้วลาในการจบัจ่ายมากข้ึนเม่ือสภาพแวดลอ้มมีดนตรีและกล่ินท่ีดี (Yalch, Richard, 
Eric & Spangenberg, 2000) การเลือกกล่ินในร้านคา้ปลีกควรเลือกกล่ินใดกล่ินหน่ึงมากกว่าหลาย
กล่ิน ลูกค้าจะใช้จ่ายเงินมากข้ึนท่ีร้านค้าด้วยกล่ินเดียว (Haberland, 2010) การเลือกกล่ินต้อง
พิจารณากลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างธีมท่ีถูกใจ เพื่อดึงดูดลูกคา้ให้ใช้เวลาภายในร้านมากข้ึนและใช้
จ่ายเงินมากข้ึนในการซ้ือสินคา้ (Spangenberg et al., 2006) 

2.1.4.3 การวางผงัและการออกแบบ (Layout and Design) 
Zentes, Morschett and Schramm-Klein (2007) ช้ีให้เห็นว่าการคา้ปลีกท่ี

ประสบความส าเร็จ ร้านคา้ควรไดรั้บการออกแบบเพื่อน าลูกคา้ไปท่ีร้านโดยรู้ตวัและไม่รู้ตวั การจดั
พื้นท่ีสินคา้ท่ีส าคญับางส่วนสามารถกระตุน้แรงกระตุน้ของผูซ้ื้อไดม้ากข้ึน ในส่วนของรูปแบบ
ร้านคา้ควรออกแบบให้เขา้ใจง่ายเป็นล าดบัเพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ในการหาสินคา้ มี
ขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีตั้งของผลิตภณัฑเ์ฉพาะหมวดหมู่ การอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ในการจบัจ่าย
จะเพิ่มความเป็นไปไดใ้นการซ้ือดว้ยแรงกระตุน้ (Zentes, Morschett and Schramm-Klein, 2007) 

การออกแบบผงัร้านคา้ปลีกพื้นฐานมีสองรูปแบบ คือ รูปแบบร้านคา้แบ
บกริด/ตาราง (Grid Store Layout) และรูปแบบร้านคา้แบบอิสระ (Free-Form Store Layout) ตามภาพ
ท่ี  2.6 
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ภาพท่ี 2.6 ผงัร้านคา้ปลีกพื้นฐานสองรูปแบบ (Two basic type of store layout) 
ท่ีมา: Zentes, Morschett and Schramm-Klein (2007, อา้งใน Peiwen Jiang and Xuefei Liu ,2014) 

  
การวางผงัร้านคา้แบบกริด/ตาราง (Grid Store Layout) สามารถอ านวย

ความสะดวกให้กบัลูกคา้ท่ีตอ้งการคน้หาสินคา้ ลูกคา้สามารถเคล่ือนผ่านร้านไดอ้ย่างรวดเร็ว ลาย
ตารางช่วยให้ผูค้า้ปลีกสามารถหาช่องทางการซ้ือของลูกคา้เพื่อหลีกเล่ียงความแออดั เหมาะส าหรับ
ร้านค้าปลีกสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีมีการเคล่ือนไหวอย่างรวดเร็วด้วยเหตุผลหลักท่ีท าให้
กระบวนการจบัจ่ายรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ตรงกนัขา้มกบัการวางผงัแบบอิสระ (Free-Form 
Store Layout) ท าให้ลูกคา้เคล่ือนไหวไดอ้ย่างอิสระในบางพื้นท่ี ซ่ึงเอ้ือต่อการจบัจ่ายท่ีผ่อนคลาย
มากข้ึน (Dunne and Lusch, 2008)  

Zentes, Morschett and Schramm-Klein (2007) ยงัให้ความส าคญักบัการ
จดัสรรพื้นท่ีตามคุณภาพของพื้นท่ี ผูค้า้ปลีกควรตระหนักถึงพื้นท่ีต่างๆท่ีลูกคา้ใชค้วามเร็วในการ
จบัจ่ายท่ีแตกต่างกนั บางพื้นท่ีก็ดึงดูดลูกคา้ไดง่้ายกว่าเม่ือเทียบกบัพื้นท่ีอ่ืนๆ ร้านคา้ปลีกควรให้
ความส าคญักบัพื้นท่ีเช็คเอาท ์(Check out) ท่ีมกัเกิดพฤติกรรมการซ้ือแบบไม่ไดว้างแผน โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่เม่ือลูกคา้ยนืรอคิวช าระเงินจะสามารถกระตุน้ใหลู้กคา้ท าการซ้ือไดอ้ยา่งง่ายดาย  

2.1.4.4 ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้ (Point-of-purchase 
and Decoration display) 

Ballantine, Jack, and Parsons (2010) ช้ีให้เห็นว่าการจัดแสดงสินค้าท่ี
โดดเด่นในสภาพแวดล้อมร้านคา้ปลีกสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการขายของร้านคา้อย่างมาก 
อยา่งไรก็ตาม Dunne and Lusch (2008) ไดมุ่้งเนน้การวิจยัเก่ียวกบัป้าย ณ ขาย โดยทัว่ไปป้ายจะมีค า
เพื่อมุ่งเนน้ใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลโดยละเอียดของสินคา้ ป้าย ณ จุดขาย คือการแจง้ใหลู้กคา้ทราบราคา
ของสินค้า Dunne and Lusch (2008) ยงัเน้นว่าป้าย ณ จุดขาย โฆษณาการขายและราคาควรท า
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เคร่ืองหมายดว้ยสีท่ีแตกต่างกนั เนน้คุณค่าเพื่อให้ลูกคา้สามารถแยกความแตกต่างไดง่้าย ป้ายท่ีรวม
ขอ้มูลกบัราคาจะสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้และกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ (Ballantine, Jack, 
and Parsons, 2010) นอกจากน้ีมีการศึกษา Lifestyle graphics ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีค่อนขา้งใหม่ใน
การตกแต่งร้านคา้ โดย Dunne and Lusch (2008) ร้านคา้ปลีกจ านวนมากเร่ิมแสดงภาพวิถีชีวิต 
(Lifestyle) โดยผูค้า้ปลีกน ามาใช้เป็นภาพของสินคา้ บางท่ีผูค้า้ปลีกน าเสนอภาพถ่ายท่ีมีเน้ือหา
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้เพื่อกระตุน้ในลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ อย่างไรก็ตามผูค้า้ปลีกควรใชภ้าพอย่าง
ระมดัระวงัดว้ยเหตุผลท่ีว่าลูกคา้มีวิถีชีวิตท่ีแตกต่างกนัจะค านึงถึงรูปภาพท่ีแตกต่างกนัดว้ย การใช้
ภาพถ่ายวิถีชีวิตเพื่อกระตุน้การซ้ือควรตรวจสอบให้แน่ใจว่าภาพท่ีถ่ายสามารถดึงดูดใจลูกคา้ราย
ใหญ่ไดโ้ดยไม่ก่อใหเ้กิดความรู้สึกร าคาญกบัลูกคา้รายอ่ืน 

2.1.4.5 มนุษย ์(Human) 
Turley and Milliman (2000) แนะน าให้วิเคราะห์อิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสองมุมมอง หน่ึงคือลูกค้า สองคือพนักงาน เม่ือศึกษาอิทธิพลของลูกค้ารายอ่ืนใน
สภาพแวดลอ้มของร้าน นักวิจยัส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักบัความแออดั Turley and Milliman 
(2000) ช้ีให้เห็นว่าความแออดัเป็นอนัตรายต่อการประเมินประสบการณ์ของลูกคา้รวมถึงระดบั
ความพึงพอใจในการจบัจ่ายและรับรู้คุณภาพของสินคา้หรือบริการ ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นส าหรับ
ร้านคา้ปลีกท่ีควรหลีกเล่ียงการสร้างสภาพแวดลอ้มท่ีแออดั นอกจากน้ีนกัวิจยัยงัวิเคราะห์มุมมองอีก
มุมหน่ึง คือพนักงาน โดยเน้นท่ีเส้ือผา้ของพนักงาน ลูกคา้จะไดรั้บอิทธิพลทางลบถา้เส้ือผา้ของ
พนกังานดูไม่เป็นมืออาชีพ นอกจากน้ีอิทธิพลทางสังคมมีส่วนกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ 
เช่น ความเป็นมิตรของพนักงาน นอกจากน้ีอิทธิพลของพนักงานขายมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้  
ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้จากการทกัทายของพนกังาน รวมถึงการให้ความบนัเทิงท่ีเหมาะสม
ในฐานะผูใ้หบ้ริการท่ีมีคุณภาพสูง  

 
 

2.2 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
Hussain, Riaz and Ali, Mazhar (2015) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัผลกระทบของบรรยากาศท่ีมี

ผลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยศึกษาร้านคา้ปลีกในเมืองการาจี ปากีสถาน การศึกษาคร้ังน้ี
เป็นการศึกษาผลกระทบโดยรวมของตวัแปรบรรยากาศ ณ จุดหน่ึงท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ โดยใช้
กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคจ านวน 300 คนท่ีมกัจะมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกในเมืองการาจี ขอ้มูลถูก
รวบรวมผ่านแบบสอบถามและวิเคราะห์โดยการวิเคราะห์การถดถอย โดยใชก้รอบการวิจยั ท่ีมีตวั
แปร 7 ตวั ท่ีมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ไดแ้ก่ ความสะอาด (Cleanliness) , ดนตรี (Music) , กล่ิน 
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(Scents) , อุณหภูมิ (Temperature) ,  แสง (Lighting) , สี (Color) , การจดัแสดงสินคา้ /การวางผงั 
(Display/Layout) ตามภาพท่ี 2.7 

 

 
ภาพท่ี 2.7 กรอบการวิจยัของ Hussain, Riaz and Ali, Mazhar (2015) 
ท่ีมา: Hussain, Riaz and Ali, Mazhar (2015) 

 
 ผลการวิจยัระบุว่าตวัแปรบรรยากาศ เช่น ความสะอาด (Cleanliness) , กล่ิน (Scents)  , 

แสง (Lighting)  , การจดัแสดงสินคา้/การวางผงั (Display/Layout)  มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ในขณะท่ีดนตรี (Music) และสี (Color) มีผลกระทบเลก็นอ้ยต่อความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ส่วนอุณหภูมิ (Temperature) แทบไม่มีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) ไดศึ้กษาอิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีกระตุน้
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ในร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในสวีเดน โดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพท่ีใชก้ารสังเกตร้านคา้และการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งชาย-หญิง ช่วงอาย ุ21-48 ปี จ านวน 12 
คน  โดยส่ิงท่ีกระตุน้บรรยากาศร้านคา้ แบ่งออกเป็น 5 องคป์ระกอบ คือ ภายนอกร้านคา้ ( Store 
External) , ภายในร้าน (General Interior) , การวางผงัและการออกแบบ (Layout and Design) , ส่ือ
โฆษณา ณ จุดขายและการจัดแสดงสินค้า (Point-of-purchase and Decoration display) , มนุษย์ 
(Human) ตามกรอบการวิจยัท่ีอธิบายตามภาพท่ี 2.8 
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ภาพท่ี 2.8 กรอบการวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) 
ท่ีมา: Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) 

 
ผลการวิจยัช้ีว่าส่ิงกระตุน้บรรยากาศร้านคา้ เช่น โฆษณาและขอ้มูลท่ีน่าสนใจ กล่ิน

เฉพาะของร้าน พื้นท่ีเช็คเอาท ์(Check out)  ท่ีมีการจดัระเบียบป้ายโฆษณา ณ จุดขายพร้อมขอ้มูล
ส่วนลดและรายละเอียดสินคา้ การบริการระดบัมืออาชีพของพนกังานขาย สามารถน าไปสู่ความสุข
และความเร้าอารมณ์ของผูซ้ื้อ ซ่ึงน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือดว้ยแรงกระตุน้ของลูกคา้ อีกทั้งปัจจยั
อ่ืนๆของบรรยากาศร้านคา้ เช่น หนา้ร้านท่ีถูกออกแบบมาอยา่งดี เพลงประกอบท่ีเหมาะสม สี การ
ตกแต่ง และแสงสวา่งภายในท่ีมีการจดัวางอยา่งเหมาะสม สามารถน าไปสู่อารมณ์เชิงบวกของลูกคา้
ได ้แมปั้จจยัเหล่าน้ีจะไม่สามารถกระตุน้การซ้ือของลูกคา้โดยตรง แต่ก็สามารถใช้เป็นแนวทาง
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ได ้เช่น การใชเ้วลาในการซ้ือของภายในร้านมากข้ึน ลูกคา้มี
ทศันคติเชิงบวกต่อร้านคา้และสินคา้ภายในร้าน 

คฑาวุธ เนตินิยม (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัดา้นการออกแบบร้านคา้ท่ีส่งผลต่อการรับรู้
คุณลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ กรณีศึกษาร้านคา้ปลีกวตัสัน 
(Watsons) ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี จากกลุ่มตวัอย่าง 430 คน โดยใชแ้บบสอบถามเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 3 หัวขอ้หลกั คือ แผนผงัร้านคา้ การจดัแสดงสินคา้ และบรรยากาศ
ภายในร้าน แลว้ท าการวิเคราะห์ค่าสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS  

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นว่าร้านคา้ปลีกวตัสัน มีการออกแบบร้านคา้
รวมทั้ง 3 ดา้น คือ แผนผงัร้านคา้ การจดัแสดงสินคา้ และบรรยากาศภายในร้านคา้ ดีในระดบัปาน
กลาง ปัจจยัดา้นออกแบบร้านคา้กบัการรับรู้คุณลกัษณะผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
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ส่วนการรับรู้คุณลกัษณะผลิตภณัฑ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั 

ชลพร ตรีสวสัด์ิไพบูลย ์(2563) ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลของสุนทรียภาพ คุณภาพอาหาร 
และบรรยากาศต่ออารมณ์เชิงบวกของผูใ้ชบ้ริการร้านอาหารออเดรย ์คาเฟ่ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ
โดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 คน แลว้น าขอ้มูลไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูป 

ผลการวิจยัพบวา่ระดบัความเห็นดว้ยในภาพรวมเร่ืองคุณภาพการใหบ้ริการคือเห็นดว้ย
อย่างยิ่ง และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า คุณลกัษณะท่ีสร้างสุนทรียภาพทางอารมณ์มีระดบั
ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือภาพรวมของอารมณ์เชิงบวก คุณภาพอาหาร และการตกแต่ง
บรรยากาศภายในร้าน 

เลอเดช ทรัพยก์รานนท์ (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองบทบาทของสภาพแวดลอ้มของร้านคา้
และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้ของศูนยก์ารคา้ชุมชนต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้ โดย
มีการน าโมเดลขั้นตอนการซ้ือของลูกคา้ และโมเดล S-O-R มาปรับใชร่้วมกนัเพื่อใชใ้นการพิจารณา
ผลกระทบของส่วนประกอบในการจดัแสดงสินคา้และสภาพแวดลอ้มของร้านคา้ซ่ึงเป็นปัจจยั
ภายนอกท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้ โดยมีการทดสอบเชิงประจกัษ์ผ่านการใช้
แบบสอบถามความคิดเห็นลูกคา้ และทดสอบสมมติฐานและโมเดลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป  

ผลการศึกษาพบว่าส่วนประกอบของการจดัแสดงสินคา้ 2 อย่าง คือ ต าแหน่งการวาง
สินคา้ภายในร้านและการจดัแสดงป้ายโปรโมชัน่ส่งผลกระทบทางตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรง
กระตุน้ ในขณะท่ีส่วนประกอบของสภาพแวดลอ้มนั้นส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือจากแรง
กระตุน้ทางออ้มผา่นการสร้างการตอบสนองทางอารมณ์ในเชิงบวก 

จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและงานวิจยัก่อนหนา้ ทางผูว้ิจยัไดข้อ้สรุปว่า
ปัจจยัทางดา้นบรรยากาศร้านคา้มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค แต่ทั้งน้ียงัมีประเด็นว่า
องคป์ระกอบทางดา้นบรรยากาศต่างๆจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากหรือนอ้ยนั้น 
ข้ึนอยูก่บัประเภทของร้านคา้ปลีกและการจดัรูปแบบของบรรยากาศร้านคา้ท่ีแตกต่างกนั โดยร้านคา้
ในงานวิจยัก่อนหน้าท่ีศึกษาเป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ร้านอาหาร และ
ร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพและความงาม ยงัไม่มีงานวิจยัท่ีศึกษาบรรยากาศของร้านคา้ปลีกประเภท
สินคา้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ทางผูว้ิจยัจึงเลง็เห็นว่าควรมีการศึกษาเพิ่มเติม โดยไดเ้ลือก
ร้านมูจิ (MUJI Store) ซ่ึงเป็นร้านท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั และไดเ้ลือกศึกษาสาขาเรือธง ( Flagship 
Store ) ท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญ่ และมีองค์ประกอบของบรรยากาศร้านคา้ครบถว้นตามงานวิจยัท่ีได้
ศึกษาก่อนหนา้ ไดแ้ก่ หนา้ร้าน (Shopfront), ดนตรี (Music),กล่ิน (Scent), สี (Color), แสง (Lighting), 
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การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design), ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้ 
(Point-of-purchase and decoration display)  และคน  (Human)  เพื่อ ศึกษาว่าองค์ประกอบของ
บรรยากาศดา้นใดบา้งท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก ดา้นใดให้ความส าคญันอ้ย เพื่อจะไดท้ราบถึง
ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกบังานวิจยัก่อนหนา้ 
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บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
 

การวิจัยเร่ือง “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใช้กระบวนการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ประกอบกับ
กระบวนการสังเกต (Observation)  เพื่อศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
และศึกษาลกัษณะรูปแบบของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยมี
ล าดบัการท าวิจยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรและวิธีการเลือกตวัอยา่ง 
3.2 กรอบงานวิจยั 
3.3 เคร่ืองมือการวิจยั 
3.4 วิธีเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
3.6 การตรวจสอบขอ้มูล 
3.7 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 
 
 

3.1 ประชากรและวธีิการเลือกตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการท าวิจยัคร้ังน้ี คือประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ทุกเพศ อายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการมาซ้ือ
สินคา้ท่ีร้าน 

มูจิสาขาเรือธง สาขาใดก็ไดจ้ากทั้ง 3 สาขา (สาขาเซน เซ็นทรัลเวิลด์, สาขาสามย่าน
มิตรทาวน์, สาขาเดอะมอลลง์ามวงศว์าน) อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง  

ทั้งน้ีการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ิธีการเลือกแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling)  
โดยสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป แบ่งเป็นคนท่ีเคยไปร้านมูจิสาขา

เรือธงทั้ง 3 สาขา สาขาละ 10 คน รวมเป็นจ านวน 30 คน โดยผูว้ิจยัใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีจ านวน 30 คน 
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เน่ืองจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 20-30 ตัวอย่าง รูปแบบค าตอบจะเร่ิมมีความคงท่ี 
(McDaniel and Gates, 2013) 

 
 

3.2 กรอบงานวจิยั 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีประกอบกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท าใหไ้ดก้รอบการ

วิจยัดงัน้ี 

 
ภาพท่ี 3.1 โมเดลอิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ดดัแปลงจาก กรอบงานวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) 

 
 

3.3 เคร่ืองมือการวจิยั 
3.3.1 วธีิการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
การสร้างเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี จะออกแบบค าถามโดยน าเอาองคค์วามรู้ท่ีไดจ้าก

การศึกษาขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างค าถามตามกรอบการวิจยั โดยวิธีการสร้างเคร่ืองมือ
แบบสอบถามเชิงลึก (In-depth Interview) ลักษณะค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์จะมุ่งเน้นไปท่ี
การศึกษา  ทศันคติ อารมณ์ ความรู้สึก และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค รวมถึง
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ลกัษณะและรูปแบบของบรรยากาศร้านคา้ดา้นใดบา้งท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ภายในร้านมูจิสาขาเรือธง 

ค าถามท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์ ผูว้ิจยัแบ่งค าถามออกเป็น 2 ส่วน  
 
ส่วนที่ 1ข้อมูลทัว่ไปของผู้ถูกสัมภาษณ์และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าภายในร้านมูจิ 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสมัภาษณ์ (เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, อาชีพ) 
2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้านมูจิ 
คุณเคยมาซ้ือของท่ีร้านมูจิสาขาเรือธงสาขาใดบา้ง ชอบหรือไม่ อย่างไร ซักถามลง

รายละเอียด / ไปบ่อยหรือไม่ / เหตุผลท่ีไป ไปกบัใคร / ซ้ือของประเภทไหน ใชร้ะยะเวลาเดินเลือก
ซ้ือสินคา้อยูใ่นร้านนานเท่าไหร่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกีย่วกบับรรยากาศร้านค้าทีม่ีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้า 
1. ค  าถามเก่ียวกบัหนา้ร้าน (Shopfront) 
หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปซ้ือหรือไม่ อยา่งไร , ป้ายหนา้ร้านมองเห็นชดัเจน สีสันและ

ตวัอกัษรสะดุดตาหรือไม่ ป้ายโฆษณาหนา้ร้านดึงดูดให้เขา้ไปหรือไม่ , การเปิดทางเขา้ให้กวา้งท า
ใหรู้้สึกอยา่งเขา้ไปหรือไม่ , มีความคิดเห็นต่อการจดั Display หนา้ร้านอยา่งไม่ , ถา้รู้สึกพึงพอใจกบั
หนา้ร้านจะส่งผลใหอ้ยากเขา้ไปเลือกชมสินคา้ภายในร้านหรือไม่ 

2. ค  าถามเก่ียวกบัเสียงดนตรี (Music) 
คุณชอบเสียงดนตรีท่ีเปิดภายในร้านหรือไม่ , ในระหว่างท่ีเลือกสินคา้ เม่ือได้ยิน

เสียงดนตรีคุณรู้สึกเพลิดเพลินและอยากใชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึนหรือไม่ 
3. ค  าถามเก่ียวกบักล่ิน (Scent) 
กล่ินหอมอ่อนๆของเคร่ืองหอมอโรม่าท่ีเปิดภายในร้านมีผลต่ออารมณ์ ความรู้สึก

อยา่งไร ช่วยให้คุณผ่อนคลายหรือไม่ , กล่ินของเคร่ืองหอมท าให้คุณรู้สึกอยากซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ือง
หอมของมูจิหรือไม่ , กล่ินกาแฟจากโซน Coffee Corner ท าให้ รู้ สึกอยากซ้ือกาแฟและนั่ง
รับประทานภายในร้านหรือไม่ 

4. ค  าถามเก่ียวกบัสี (Color) 
โทนสีท่ีใช้ภายในร้านคือสีไม้ ท าให้คุณรู้สึกอย่างไร , สีโทนร้อน (Warm Color) 

ภายในร้านท าให้คุณรู้สึกอบอุ่นเหมือนอยู่บา้นหรือไม่ , สีของป้ายและโปสเตอร์โปรโมชัน่ต่างๆ
ภายในร้านเป็นสีขาว-แดง ตดักบัสีไม ้กระตุน้ใหอ้ยากเขา้ไปดูหรือไม่ สีของสินคา้ท่ีวางบนชั้นวางท่ี
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เป็นสีเดียวกนั กระตุน้ให้คุณอยากซ้ือสินคา้หรือไม่ , มีความคิดเห็นอย่างไรกบัชั้นวางสินคา้ท่ีมี
สินคา้สีเดียวกนัทั้งชั้นกบัสินคา้ท่ีมีสีสันหลากหลาย อะไรดึงดูดใหต้ดัสินใจซ้ือมากกวา่กนั 

5. ค  าถามเก่ียวกบัแสง (Lighting) 
คุณชอบแสงแบบไหน สว่าง (Bright)/อบอุ่น(Warm) เพราะอะไร , แสงธรรมชาติท่ี

ส่องเขา้มาภายในร้านส่งผลต่อคุณอย่างไร (สดช่ืน/กระตือรือร้น) , แสงสว่างมีผลต่อการเดินเลือก
สินคา้หรือไม่ อยา่งไร 

6. ค  าถามเก่ียวกบัการวางผงัและการออกแบบ (Layout and design) 
คุณชอบโซนไหนในร้านมูจิ , การแยกหมวดสินคา้ตามโซนต่างๆท าใหส้ะดวกในการ

หาสินคา้หรือไม่ , ความต่อเน่ืองของโซนต่างๆเป็นอยา่ไร , การจดัวางสินคา้ไวต้รงจุดช าระเงินมีผล
ต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจหรือไม่ , การจดัโซนหนงัสือและโซนเวิร์กช็อปท าให้คุณอยากใชเ้วลา
อยูใ่นร้านนานข้ึนหรือไม่  

7. ค  าถามเก่ียวกบัส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้ (Point-of-purchase and 
decoration display)  

ภาพกราฟิกบนป้ายโปรโมชัน่ดึงดูดใหคุ้ณเดินไปดูสินคา้หรือไม่ , ป้ายโปรโมชัน่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ , คุณชอบการจดัแสดงสินคา้ในโซนไหน เพราะอะไร , การจดั
ตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ , การจดัสินคา้เป็นชุดวางบน
ชั้นวาง ท าใหคุ้ณรู้สึกอยา่งซ้ือสินคา้เพิ่มหรือไม่ , การจดัสินคา้ทั้งแบบโทนสีเดียวและแบบไล่เฉดสี
กระตุน้ให้คุณเกิดความสนใจและอยากซ้ือสินคา้หรือไม่ , มุมจดัแสดงสินคา้แบบมีส่วนร่วม เช่น 
โซนเคร่ืองเขียน การไดท้ดลองใชสิ้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ 

8. ค  าถามเก่ียวกบัคน (Human) 
ความแออดัของผูค้นในร้านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่,ชุดเคร่ืองแบบของ

พนกังานเขา้กบัร้านหรือไม่, เป็นท่ีจดจ าง่ายหรือไม่ , การทกัทายของพนกังานมีความเป็นมิตร พร้อม
ใหบ้ริการหรือไม่ , ลกัษณะสีหนา้ ท่าทาง ของพนกังานเป็นอยา่งไร มีความรู้สึกอยากเขา้ไปสอบถาม
รายละเอียดสินคา้หรือไม่ , การแนะน าสินคา้จากพนกังานส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ , 
ในโซน Interior Consultation Service ค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญด้านการตกแต่งบา้นมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้นหรือไม่  

 
 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
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ในงานวิจยัน้ี เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยวิธีเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างทางผูว้ิจยัจะท าการ
สอบถามเพื่อนร่วมงานและเพื่อนร่วมชั้นเรียนว่ามีใครท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้ท่ีร้านมูจิสาขา
เรือธงและ/หรือเพื่อนร่วมงานและเพื่อนร่วมชั้นเรียนแนะน ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม 
โดยผูว้ิจัยจะสอบถามและตอบรับผูเ้ขา้ร่วมวิจัยเป็นไปด้วยความสมคัรใจ จากนั้นนัดเวลาและ
สถานท่ีท่ีจะท าการสัมภาษณ์รายบุคคล (Individual Interview) ตามท่ีท างาน ท่ีวิทยาลยัการจดัการ
มหิดล หรือสัมภาษณ์ออนไลน์(ในกรณีท่ีเวลานัดผูว้ิจัยและผูเ้ขา้ร่วมวิจัยอยู่คนละสถานท่ีกัน) 
ตามแต่ผูว้ิจยัและผูเ้ขา้ร่วมวิจยัจะสะดวกทั้งสองฝ่าย ในการสัมภาษณ์ ทางผูว้ิจยัจะถามค าถามแบบ
เจาะลึก เพื่อคน้หาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ และลกัษณะ รูปแบบของบรรยากาศร้านคา้ดา้น
ใดบา้งท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ โดยตลอดการสัมภาษณ์จะใช้วิธีการบนัทึกเสียงเพื่อให้ได้
ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น แลว้น าเทปมาถอดตีความ คดัเลือกประเด็นและขอ้สรุป ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะน ามาศึกษาวิเคราะห์แต่เพียงผูเ้ดียว จะไม่น าขอ้มูลส่วนบุคคลของผูส้ัมภาษณ์ไป
เผยแพร่ในท่ีสาธารณะใดๆโดยผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลไฟลเ์ทปบนัทึกเสียงในคอมพิวเตอร์ของผูว้ิจยัท่ีมี
การตั้งรหสัเขา้เป็นระยะเวลา 6 เดือน และจะลบไฟลเ์ทปบนัทึกเสียงเม่ือพน้ระยะเกบ็ขอ้มูล  

 
 

3.5 การตรวจสอบข้อมูล 
หลงัจากเก็บขอ้มูลเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ท าการตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์ขอ้มูล 

เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีถูกต้องและแม่นย  า มีความน่าเช่ือถือ โดยการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) คือการตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล ( Data Triangulation) ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆกนั เพื่อรวบรวมขอ้มูลในเร่ืองเดียวกนั โดยการวิจยัคร้ังน้ีจะใชก้ระบวนการ
สังเกต (Observation) โดยผูว้ิจยัจะสังเกตมิติต่างๆทั้งภายนอกและภายในร้านคา้ตามกรอบการวิจยั 
เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของบรรยากาศท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมและความตั้ งใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภค และศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งเอกสาร ประกอบกบัการการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) 

 
 

3.6 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหา 
เม่ือไดต้รวจสอบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาแลว้นั้น ทางผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล

เชิงเน้ือหา (Content Analysis) ดงัน้ี 
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1. สรุปขอ้มูลท่ีเกบ็รวบรวมใหเ้ป็นประเดน็ส าคญั 
2. น าประเดน็ส าคญัท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือมีนยัเดียวกนัมาจดัหมวดหมู่ ท า

ตารางขอ้มูลตามกลุ่มท่ีมีแบบแผนเดียวกนั เพื่อหาวา่ตวัแปรดา้นบรรยากาศตวัใดบา้งท่ีมีอิทธิต่อ
พฤติกรรมและความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากหรือนอ้ยเพียงใด  

3. เปรียบเทียบตวัแปรต่างๆท่ีพบนั้นเป็นไปตามงานวิจยัก่อนหนา้ท่ีเคยศึกษาหรือไม่ 
หากไม่เป็นไปตามงานวิจยัก่อนหนา้ มีเหตุผลหรือทศันคติใดบา้งท่ีแตกต่างจากงานวิจยัก่อนหนา้  

 
 

3.7 ระยะเวลาที่ใช้ในการท าวจิยั  
ระยะเวลาในการศึกษาและท าวิจยั 6 เดือน ตั้งแต่เดือน ตุลาคม 2563 - เมษายน 2564 

และระยะเวลาเกบ็ขอ้มูล 3 เดือน ตั้งแต่ เดือนกมุภาพนัธ์ 2564 - เมษายน 2564 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง  
การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ิธีการเลือกแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดย

สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป แบ่งเป็นคนท่ีเคยไปร้านมูจิสาขาเรือธงทั้ง 3 สาขา 
(สาขาเซน เซ็นทรัลเวิลด ์, สาขาสามยา่นมิตรทาวน์ , สาขาเดอะมอลลง์ามวงศว์าน) สาขาละ 10 คน 
รวมเป็นจ านวน 30 คน สามารถแบ่งไดต้ามเพศ ตามตารางท่ี 4.1,4.3 และ 4.5 ช่วงอาย ุ(Generation) 
ตามตารางท่ี 4.2,4.4 และ 4.6 
 

ร้านมูจิ สาขาเซน เซ็นทรัลเวลิด์ 
ตารางท่ี 4.1 เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ 

เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
เพศชาย 3 30 
เพศหญิง 6 60 
LGBTQ 1 10 

 
ตารางท่ี 4.2 ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ 

ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
Gen Z อาย ุ18-24 ปี 3 30 
Gen Y อาย ุ25-40 ปี 6 60 
Gen X อาย ุ41-56 ปี 1 10 

 
ร้านมูจิ สาขาสามย่านมิตรทาวน์ 

ตารางท่ี 4.3 เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ 
เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 

เพศชาย 2 20 
เพศหญิง 6 60 
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ตารางท่ี 4.3 เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ (ต่อ) 
เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 

LGBTQ 2 20 
 
ตารางท่ี 4.4 ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ 

ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
Gen Z อาย ุ18-24 ปี 2 20 
Gen Y อาย ุ25-40 ปี 8 80 

 
ร้านมูจิ สาขาเดอะมอลล์งามวงศ์วาน 

ตารางท่ี 4.5 เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ 
เพศของผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 

เพศชาย 4 40 
เพศหญิง 6 60 

 
ตารางท่ี 4.6 ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ 

ช่วงอายขุองผูถู้กสมัภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
Gen Y อาย ุ25-40 ปี 8 80 
Gen X อาย ุ41-56 ปี 2 20 

 
การเก็บข้อมูลสัมภาษณ์เป็นข้อมูลเชิงคุณภาพแบบก่ึงโครงสร้าง และสัมภาษณ์

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัเป็นรายบุคคล โดยผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ย่างอิสระจากกรอบ
ค าถามพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน และกรอบค าถามดา้นบรรยากาศร้านคา้ท่ี
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงแบ่งเป็น 8 ดา้น ไดแ้ก่ 1. หนา้ร้าน (Shopfront) 2. เสียงดนตรี (Music) 3.
กล่ิน (Scent) 4.สี (Color) 5.แสง (Lighting)  6.การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)  7.
ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจัดแสดงสินคา้ (Point-of-purchase and decoration display) 8. คน 
(Human) 
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4.2 พฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินค้าภายในร้าน 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นพฤติกรรมทัว่ไปในการ

เลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน แบ่งค าถามในการสมัภาษณ์เป็น 4 ดา้น ดงัน้ี  
1. ความถ่ีในการไปร้าน  
2. เหตุผลท่ีไปร้าน  
3. ระยะเวลาท่ีใชภ้ายในร้าน  
4. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  

 
ตารางท่ี 4.7 ความถ่ีในการไปร้าน  

ความถ่ีในการไปร้าน จ านวน ร้อยละ 
อาทิตยล์ะคร้ัง 2 7 
1 เดือน/คร้ัง 21 70 
2 เดือน/คร้ัง 7 23 

 
ตารางท่ี 4.8 เหตุผลท่ีไปร้าน 

เหตุผลท่ีไป จ านวน ร้อยละ 
ไปหา้งสรรพสินคา้แลว้แวะเดินเล่นร้านมูจิ 24 80 
ตั้งใจไปซ้ือของท่ีร้านมูจิ 6 20 

 
ตารางท่ี 4.9 ระยะเวลาท่ีใชภ้ายในร้าน 

ความถ่ีในการไปร้าน จ านวน ร้อยละ 
1-3 ชัว่โมง 6 20 
30 นาที 17 57 
10-15 นาที 7 23 

 
ตารางท่ี 4.10 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

ความถ่ีในการไปร้าน จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองเขียน  26 41 
กล่องใส่ของ/ถาดใส่ของ/ตะกร้า  10 16 
เส้ือผา้  7 11 
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ตารางท่ี 4.10 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ (ต่อ) 
ความถ่ีในการไปร้าน จ านวน ร้อยละ 

เคร่ืองด่ืม/ขนม  6 9 
Health care/Skin care  5 8 
Aroma oil  4 6 
อุปกรณ์เดินทาง 4 6 
เฟอร์นิเจอร์ 2 3 

 
 

4.3 บรรยากาศร้านค้าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้า  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 30 คน ตามกรอบค าถามดา้นบรรยากาศ

ร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ แบ่งค าถามการสัมภาษณ์ออกเป็น 8 ดา้น ไดแ้ก่  
1. หนา้ร้าน (Shopfront)  
2. เสียงดนตรี (Music)  
3. กล่ิน (Scent)  
4. สี (Color)  
5. แสง (Lighting)   
6. การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)   
7. ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจัดแสดงสินคา้ (Point-of-purchase and decoration 

display) 8. คน (Human)   
 

4.3.1 หน้าร้าน (Shopfront)   
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อหน้าร้าน พบว่า

ปัจจยัท่ีท าใหห้นา้ร้านเชิญชวนอนัดบัแรก คือ หนา้ร้านเปิดโล่ง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 
12 คน คิดเป็น 33%  อนัดบั 2 คือ บรรยากาศโดยรวมเป็นมิตร โทนอบอุ่น สบายๆ มีผูถู้กสัมภาษณ์
ลงความเห็นจ านวน 10 คน คิดเป็น 28%  อนัดับ 3 คือ โลโก้สะดุดตา เยอะ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 17%   อนัดบั 4 คือ การตกแต่งหนา้ร้าน ดูเรียบง่าย สบายตา เยอะ มีผู ้
ถูกสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 6%   

“…เชิญชวน เน่ืองจากโดยรวมบรรยากาศเหมือนบา้น...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 1 ) 
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“…เชิญชวน เน่ืองจากสีโดยรวมเป็นไมแ้ละแสง warm ท่ีเห็นดูอบอุ่น น่าเขา้ไป...”  ( ผู ้
ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 2 ) 

“…เชิญชวนหนา้ร้านเปิดกวา้ง วางของเป็นแนวยาว...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 10 ) 
“…หนา้ร้านกวา้ง มองเห็นสินคา้ชดัเจน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 11 ) 
“…หนา้ร้าน เชิญชวน ดูอบอุ่น สบายๆ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 13 ) 
“…ดึงดูด น่าเขา้ บรรยากาศดูเป็นมิตร พอเดินผา่นกคิ็ดวา่อยากแวะดูของหน่อย...”  ( ผู ้

ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 14 ) 
“…โลโกมู้จิดึงดูด เห็นป้ายสีแดงโดดเด่น ป้ายโฆษณาไม่ดึงดูด...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 15 ) 
“…หน้าร้านกวา้งดี เชิญชวน แต่รู้สึกฝ้าขา้งนอกเต้ียไป ไม่ค่อยชอบ แต่พอเขา้ไปใน

ร้านแลว้ไม่รู้สึกอึดอดั...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 25 ) 
 
ปัจจยัท่ีท าให้หน้าร้านไม่เชิญชวน อนัดบัแรกคือ ไม่สังเกตเห็น เพราะผูค้นหน้าร้าน

เยอะ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 3 คน คิดเป็น 8%  อนัดบั 2 ไม่เชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจาก
มองขา้มหนา้ร้าน โฟกสัท่ีตวัสินคา้เลย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 5%  อนัดบั 
3 ไม่เชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากดูเรียบๆ ธรรมดา มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 1 คน คิดเป็น 
3%   

“…คนเยอะไม่ค่อยไดม้อง มองเห็นแต่สินคา้ดา้นใน...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 6) 
“…หนา้ร้านไม่มีผล เพราะร้านเป็นท่ีรู้จกัอยูแ่ลว้เลยท าให้เดินเขา้ไปดูสินคา้...” (ผูถู้ก

สัมภาษณ์หมายเลข 7) 
“…ไม่ เดินเขา้ไปในร้านเพราะตอ้งการเดินดูของภายในร้านอยูแ่ลว้...” (ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 8) 
“…หนา้ร้านธรรมดา ไม่ดึงดูด...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 28) 
 

ตารางท่ี 4.11 ความคิดเห็นต่อหนา้ร้าน 
ความคิดเห็นต่อหนา้ร้าน จ านวน ร้อยละ 

1.หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากหนา้ร้านเปิดโล่ง 12 33 
2.หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากบรรยากาศโดยรวมเป็นมิตร  
   โทนอบอุ่น สบายๆ        10 

 
28 

3.หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากโลโกส้ะดุดตา 6 17 
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ตารางท่ี 4.11 ความคิดเห็นต่อหนา้ร้าน (ต่อ) 
ความคิดเห็นต่อหนา้ร้าน จ านวน ร้อยละ 

4.หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากการตกแต่งหนา้ร้าน 
   ดูเรียบง่าย สบายตา 2 

 
6 

5.หนา้ร้านไม่เชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากไม่สงัเกตเห็น  
   เพราะผูค้นหนา้ร้านเยอะ 3 

 
8 

6.หนา้ร้านไม่เชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากมองขา้มหนา้ร้าน โฟกสัท่ีตวั
สินคา้เลย 2 

 
5 

7.หนา้ร้านไม่เชิญชวนใหเ้ขา้ไปเน่ืองจากดูเรียบๆ ธรรมดา 1 3 
 

จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นต่อ Display และป้ายหนา้
ร้านพบว่า ผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน 13 คน คิดเป็น 43%  ลงความเห็นว่า Display และป้ายหน้าร้าน
ดึงดูดใหเ้ขา้ไปดูสินคา้  

“…กราฟฟิกดูมินิมอล เรียบง่าย เหมาะกบัวยัรุ่น...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 11 ) 
“…ป้ายโปรโมชัน่ดึงดูด พอเห็นเปล่ียน Displayใหม่จะเขา้ไปดู...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 24 ) 
“…โทนสีของป้ายท่ีตดักบัโทนสีอุ่นๆภายในร้านดึงดูดให้มอง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 27 ) 
“…แถบสีแดงดา้นบนตดักบัโทนสีอุ่นๆของร้าน ดูสะดุดตา และรู้สึกอบอุ่น น่าเขา้ไป

...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 30 ) 
 

และพบวา่ผูถู้กสมัภาษณ์ จ านวน 17 คน คิดเป็น 57%  ลงความเห็นวา่ Display และป้าย
หนา้ร้านไม่ดึงดูดใหเ้ขา้ไปดูสินคา้ 

“…ป้ายไม่ดึงดูด ไม่สังเกต และ Displayไม่ไดดู้เป็น Display จะเห็นเป็นสินคา้มาตั้งๆ
เรียงกนั...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 25 ) 

“…ถา้หนา้ร้านจะธรรมดาไม่ดึงดูด แต่จะเห็นระหว่างทางเดินไปร้านมี Display ตั้งอยู ่
เลยรู้วา่มีมูจิ Display อนัน้ีดึงดูดใหแ้วะดู อ่านรายละเอียด...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 27 ) 
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ตารางท่ี 4.12 ความคิดเห็นต่อ Display และป้ายหนา้ร้าน 
ความคิดเห็นต่อหนา้ร้าน จ านวน ร้อยละ 

1.ดึงดูดใหเ้ขา้ไปดูสินคา้ 13 43 
2.ไม่ดึงดูดใหเ้ขา้ไปดูสินคา้ 17 57 

 
4.3.2 ดนตรี (Music)  
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อเสียงดนตรีภายใน

ร้าน พบวา่ความรู้สึกท่ีมีต่อเสียงดนตรี อนัดบัแรก คือ รู้สึกเพลิดเพลิน ผอ่นคลาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 13 คน คิดเป็น 41%  อันดับ 2 คือ รู้สึกสดช่ืน อารมณ์ดี  มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 5 คน คิดเป็น 16%  อนัดบั 3 คือ รู้สึกว่าเพลงเขา้กบัสินคา้ท่ีขาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 3 คน คิดเป็น 9%  อนัดับ 4 คือ นึกถึงธรรมชาติ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 2 คน คิดเป็น 6% 

“…เยน็ๆเหมือนเสียงน ้าตก...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 
“…เป็นเพลงบรรเลงสร้างบรรยากาศผ่อนคลาย ท าให้เพลิดเพลิน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 11 ) 
“…ชอบเสียงดนตรีท่ีเปิดคลอไประหว่างเดิน รู้สึกผอ่นคลาย เรียบๆ สงบ เดินไดน้าน

...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12) 
“…รู้สึกสดช่ืน สบายๆ ส่วนตวัเป็นคนชอบฟังเพลงสบายๆสไตล์ท่ีเปิดในร้านมูจิ

ระหวา่งนัง่ท างานอยูแ่ลว้...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 13 )  
“…รู้สึกถึงเพลง Traditional คลอเบาๆ ชอบนะ รู้สึกผ่อนคลาย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 15 ) 
“…รู้สึกสดช่ืน มีชีวิตชีวา เพลงจะเยน็ๆ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 16 )  
“…คิดวา่เพลงเขา้กบัสินคา้ท่ีเคา้ขาย ฟังเป็นเพลงบรรเลง เป็นเพลงเรียบๆเพลงหน่ึง...”   

( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 19 )  
“…เสียงเพลงเคา้เขา้กบัธรรมชาติ เขา้กบัของ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 21 ) 

 
และพบว่ามีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นว่าไม่รู้สึกถึงเสียงดนตรี จ านวน 9 คน คิดเป็น 

28% 
“…รู้สึกเฉยๆ ไม่รู้สึกถึงเพลง คงเพราะจดจ่ออยูก่บัการเดินดูสินคา้...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 8 ) 
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“…ไม่รู้สึกถึงเพลง ในร้านเปิดเพลงดว้ยหรอครับ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 17 ) 
 

ตารางท่ี 4.13 ความคิดเห็นต่อเสียงดนตรี 
ความคิดเห็นต่อเสียงดนตรี จ านวน ร้อยละ 

1.เม่ือไดย้นิเสียงดนตรีขณะเลือกสินคา้แลว้รู้สึกเพลิดเพลิน  ผอ่นคลาย 13 41 
2.เม่ือไดย้นิเสียงดนตรีขณะเลือกสินคา้แลว้รู้สึกสดช่ืน อารมณ์ดี 5 16 
3.รู้สึกวา่เพลงเขา้กบัสินคา้ท่ีขาย 3 9 
4.เม่ือไดย้นิเสียงดนตรีขณะเลือกสินคา้แลว้นึกถึงธรรมชาติ 2 6 
5.ไม่รู้สึกถึงเสียงดนตรี 9 28 

 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัเสียงดนตรีมีผลต่อการใชเ้วลาภายใน

ร้าน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 14 คน คิดเป็น 47%  ว่าเสียงดนตรีมีผลท าให้เพลิดเพลิน 
และใชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึน 

“…นานข้ึนค่ะ เพราะบรรยากาศมนัเพลิน ท าให้สามารถใชเ้วลาตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้
นาน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 1 )  

“…มีผลให้เดินนานข้ึน รู้สึกเพลิดเพลินเดินดูนั่นดูน่ีได้เร่ือยๆ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 10 )  

“…รู้สึกเพลิดเพลินครับ เพลงไม่รบกวนการเลือกสินคา้ ท าให้เดินไดเ้ร่ือยๆ รู้สึกไม่
ตอ้งรีบร้อน ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 26)  

 
และมีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 16 คน คิดเป็น 53%  ว่าเสียงดนตรีไม่มีผลกบั

การใชเ้วลาภายในร้าน 
“…ไม่มีผล โฟกสัท่ีของ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 5 ) 
“…มีผลไม่มาก ดนตรีเพลินนะ แต่มีเวลาเลือกของไดไ้ม่นาน มีเวลาจ ากดั หรือบางทีก็

ไม่รู้จะเดินดูอะไร...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 15 ) 
 

ตารางท่ี 4.14 ดนตรีกบัการใชเ้วลาภายในร้าน 
ดนตรีกบัการใชเ้วลาภายในร้าน จ านวน ร้อยละ 

1.มีผลท าใหเ้พลิดเพลิน และใชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึน 14 47 
2.ไม่มีผลกบัการใชเ้วลาภายในร้าน 16 53 
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4.3.3 กลิน่ (Scent) 
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อกล่ินภายในร้าน  
พบว่าความคิดเห็นต่อกล่ินภายในร้าน อนัดบัแรก คือ กล่ินน ้ามนัหอมระเหยท าใหรู้้สึก

ผอ่นคลาย เพลิดเพลิน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 19 คน คิดเป็น 63%  อนัดบั 2 คือ ชอบ
กล่ินโดยรวมของร้าน รู้สึกผอ่นคลาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 5 คน คิดเป็น 20%   

“…กล่ินของน ้ามนัหอมระเหยท าใหรู้้สึกผอ่นคลาย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 2 ) 
“…กล่ินโดยรวมของทางร้านหอมอ่อนๆ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 
“…กล่ินโดยรวมของร้านรู้สึกถึงธรรมชาติ ชอบกล่ินไม ้โดยเฉพาะกล่ินไมไ้ผบ่ริเวณ

โซนเคร่ืองอาบน ้า...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 
“…ชอบกล่ินอโรม่าหอมดีรู้สึกผอ่นคลาย เหมือนไดรั้บการดูแลแบบออ้มๆ...”  ( ผูถู้ก

สัมภาษณ์หมายเลข 12 ) 
“…กล่ินน ้ ามนัหอมระเหยหอมอ่อนๆเป็นเอกลกัษณ์ของร้านดี...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 24 ) 
 

และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่ไม่รู้สึกถึงกล่ิน จ านวน 6 คน คิดเป็น 17%   
“…เฉยๆไม่รู้สึกถึงกล่ินภายในร้าน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 9 ) 
“…ไม่ค่อยไดก้ล่ินกาแฟนะ รู้สึกกล่ินเคา้บางๆอาจจะเพราะไม่ไดฉี้ดสเปรยเ์พิ่มกล่ิน

...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 22 ) 
 
ตารางท่ี 4.15 ความคิดเห็นต่อกล่ินภายในร้าน 

ความคิดเห็นต่อกล่ินภายในร้าน จ านวน ร้อยละ 
1.กล่ินน ้ามนัหอมระเหยท าใหรู้้สึกผอ่นคลาย เพลิดเพลิน 19 63 
2.ชอบกล่ินโดยรวมของร้าน รู้สึกผอ่นคลาย 5 20 
3.ไม่รู้สึกถึงกล่ิน 6 17 

  
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบักล่ินท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือ มีผูถู้ก

สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 10 คน คิดเป็น 33%  วา่กล่ินมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
“…อยากซ้ือค่ะชอบ Test กล่ินของน ้ ามนัหอมระเหยทุกกล่ินเลย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 1 ) 
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“…กล่ินกาแฟหอมนะท าให้อยากลอง เคยทานอยู่คร้ังสองคร้ัง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 13 ) 

“…เคยคิดอยากซ้ือเพราะกล่ินหอมของน ้ ามนัหอมระเหย อยากสร้างบรรยากาศท่ีห้อง
บา้ง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 14 ) 

“…อยากซ้ือนะมีให้เลือกหลายกล่ินและอยากซ้ือเคร่ืองพ่นไอน ้ าดว้ย เท่ดี ชอบแบบ
พกพา...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 26 ) 

 
และพบว่ามีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นว่ากล่ินไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 

20 คน คิดเป็น 67%   
“…ไม่มีผล แค่รู้สึกวา่ร้านไม่เหมน็กโ็อเคแลว้...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 
“…กล่ินกาแฟดึงดูดใหเ้ขา้ไปดูแต่ยงัไม่ถึงกบัซ้ือ ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 11) 
“…หอมนะแต่ไม่ใช่คอกล่ินกาแฟเลยไม่ไดซ้ื้อ แต่ก็มีไปนัง่อ่านในมุมอ่านหนงัสือ...”  

( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12 )  
 

ตารางท่ี 4.16 กล่ินต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  
กล่ินต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  จ านวน  ร้อยละ  

1.กล่ินมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  10  33  
2.กล่ินไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  20  67  

 
4.3.4 สี (Color) 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อสีภายในร้าน 

พบวา่ความคิดเห็นต่อสีภายในร้าน อนัดบัแรก คือ รู้สึกอบอุ่น เป็นมิตร เขา้ถึงง่าย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 22 คน คิดเป็น 73%  อนัดบั 2 คือ รู้สึกผ่อนคลาย สบายตา เดินไดไ้ม่เบ่ือ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 8 คน คิดเป็น 27%   

“…อบอุ่นเหมือนอยู่บา้น ชอบบา้นสไตลมิ์นิมอลอยู่แลว้ มีความสุขกบัการค่อยๆเดิน
เลือกซ้ือของ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 

“…ชอบสีเอิร์ทโทนของมูจิ สบายตาดี เดินไดไ้ม่เบ่ือ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 7 ) 
“…ชอบโทนสีอบอุ่น เป็นเอกลกัษณ์...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12 ) 
“…คิดวา่เร่ืองสีกบัมูจิเป็นอะไรท่ีมาคู่กนั สีเป็นเอกลกัษณ์ สบายตา...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 19 ) 
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“…อบอุ่นเหมือนบา้น เป็นมิตร ดูเขา้ถึงง่าย น่าเดิน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 23 ) 
“…สีไมท้  าใหอ้บอุ่น ซอฟท์ๆ  เดินสบาย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 29 ) 

 
ตารางท่ี 4.17 ความคิดเห็นต่อสีภายในร้าน 

ความคิดเห็นต่อสีภายในร้าน จ านวน ร้อยละ 
1.รู้สึกอบอุ่น เป็นมิตร เขา้ถึงง่าย 22 73 
2.รู้สึกผอ่นคลาย สบายตา เดินไดไ้ม่เบ่ือ 8 27 

 
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัโทนสีคุมโทนของสินคา้กบัความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 22 คน คิดเป็น 73%  วา่โทนสีคุมโทนของสินคา้
มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

“…โทนสีคุมโทนกระตุน้ใหอ้ยากซ้ือของ มีความสุขกบัการค่อยๆเดินเลือกซ้ือของ...”   
( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 ) 

“…ชอบสีโทนเดียวมากกว่า รู้สึกมนัไปในทิศทางเดียวกนั เลือกและแมทช์สินคา้ง่าย
...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 6 ) 

“…ชอบสีคุมโทน สบายตา หาของง่าย รู้ว่าอยากไดอ้ะไร สีแบบไหน ก็เดินไปตรงนั้น
...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 15 ) 

“…ชอบมากกว่าร้านอ่ืน เวลากวาดตาไปร้านอ่ืนจะเวียนหัว ของมูจิสบายตา...”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 19 ) 

“…ชอบสีแบบมีระเบียบแบบมูจิ สบายตา อยากเขา้ไปดู...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 
24 ) 

“…กระตุน้ใหอ้ยากซ้ือของ และอยากจดัท่ีจะจดัหอ้งของตวัเองใหสี้คุมโทนบา้ง...”  ( ผู ้
ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 30 ) 

 
และพบว่ามีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นว่าโทนสีคุมโทนของสินคา้ไม่มีผลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 8 คน คิดเป็น 27%   
“…โทนสีของสินคา้ไม่ค่อยกระตุน้ใหอ้ยากซ้ือของ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 7 ) 
“…เฉยๆไม่กระตุน้ท่ีกระตุน้คือราคามากกวา่...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 9 ) 
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ตารางท่ี 4.18 โทนสีคุมโทนของสินคา้กบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
โทนสีคุมโทนของสินคา้กบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 

1.โทนสีคุมโทนของสินคา้มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 22 73 
2.โทนสีคุมโทนของสินคา้ไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 8 27 

 
4.3.5 แสง (Lighting)  
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อแสงภายในร้าน   
พบวา่ความคิดเห็นต่อแสงภายในร้าน อนัดบัแรก คือ ชอบแสงอบอุ่น (Warm) เน่ืองจาก

สบายตา เพิ่มความน่าดึงดูดใหก้บัตวัสินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 24 คน คิดเป็น 80%  
อนัดบั 2 คือ ชอบแสงสว่าง (Bright) เน่ืองจากมองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 6 คน คิดเป็น 20%     

“…แสงนวลๆภายในร้านส่องแลว้สินคา้สวย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 5 )  
“…ชอบแสง Bright ท าให้เห็นสินคา้ชดัเจนดี ตดัสินใจซ้ือไดง่้าย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 9 )  
“…สินคา้มูจิมนัจะดูจืดไปส าหรับบางคน การใชแ้สง Warm ส่องท าใหสิ้นคา้ดูเด่นข้ึน 

ไม่สวา่งจา้เกิน ไม่ใช่แสงขาวท่ีส่องแลว้สินคา้ดูถูก...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 11 )  
“…ชอบแสง Warm สบายตาดี...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 23 ) 
“…ชอบแสง Warm ชอบโทนสีกลางๆค่อนไปทางเหลือง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 

25 ) 
 

ตารางท่ี 4.19 ความคิดเห็นต่อแสงภายในร้าน  
ความคิดเห็นต่อสีภายในร้าน   จ านวน   ร้อยละ   

1.ชอบแสงอบอุ่น (Warm) เน่ืองจากสบายตา เพิ่มความน่าดึงดูดใหก้บั  
ตวัสินคา้   

24  80  

2.ชอบแสงสวา่ง (Bright) เน่ืองจากมองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน  6  20  
 

จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัแสงภายในร้านกบัความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 28 คน คิดเป็น 82%  วา่แสงมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

“…มีผลค่ะ ท าให้ดูสีของสินคา้และเห็นคุณภาพของสินคา้ไดอ้ย่างชัดเจน...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 3) 
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“…แสงไม่จา้ มองแลว้สบายตา เราเดินไดน้านข้ึน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 5 ) 
“…ถา้แสงขาวมากของจะดูไม่น่าสนใจ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 13 ) 
“…มีผล แสงขาวจะท าให้สินคา้ชดั แต่ท่ีร้านไม่ไดใ้ชแ้สงขาวเกินไปมี Warm ดว้ย...” 

(ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 20) 
“…มีผล ตรงมุมไหนท่ีมืดจะไม่อยากเดินเขา้ไป รู้สึกเป็นมุมอบั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 25) 
 
และพบว่ามีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่แสงไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 2 

คน คิดเป็น 18%   
“…แสงไม่มีผลและเราตั้ งใจจะซ้ือสินค้านั้ นอยู่แล้ว แสงเลยไม่มีผล...”  ( ผูถู้ก

สัมภาษณ์หมายเลข 9 ) 
“…แสงไม่มีผลกบัความตั้งใจซ้ือ มองแสงในร้านไม่ออก...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 

17 ) 
 

ตารางท่ี 4.20 แสงกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
แสงกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 

1.แสงมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 28 82 
2.แสงไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 2 18 

 
4.3.6 การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)  
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีการวางผงัและการ

ออกแบบ  พบว่าความคิดเห็นต่อการวางผงัและการออกแบบ  อนัดบัแรก คือ การแยกหมวดสินคา้
ตามโซนต่างๆ ท าให้สะดวกในการคน้หาสินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 30 คน คิดเป็น 
35%  อนัดบั 2 คือ แต่ละโซนภายในร้านมีความต่อเน่ืองกนั มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 25 
คน คิดเป็น 29%  อันดับ 3 คือ ชอบโซนเคร่ืองเขียนและถาด/กล่องใส่ของ  ผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 22 คน คิดเป็น 26%  อนัดบั 4 คือ ชอบโซนของแต่งบา้นและเฟอร์นิเจอร์ ผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 8 คน คิดเป็น 10%   

“…ชอบโซนเคร่ืองเขียน ถาดใส่ของกระจุกกระจิก...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 1 ) 
“…ชอบโซนเฟอร์นิเจอร์ สินคา้ดูน่าใช ้รูปแบบ Design เรียบง่าย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 3 ) 
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“…คน้หาสินคา้ไดง่้าย แต่ละโซนดูเช่ือมต่อกนั...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 6 ) 
“…ความต่อเน่ืองไม่ติดขดั เพราะสินคา้ทั้งหมดเป็นสินคา้ในชีวิตประจ าวนัอยู่แลว้ 

เหมือนมีจุดร่วมท าใหเ้ป็นกอ้นเดียวกนั...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12 ) 
“…การแยกโซนต่างๆท าให้หาของง่าย แต่ไม่ชอบให้แคชเชียร์อยู่ลึกเพราะหายาก...”  

(ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 15) 
 

ตารางท่ี 4.21 ความคิดเห็นต่อการวางโซนต่างๆภายในร้าน 
ความคิดเห็นต่อเสียงดนตรี จ านวน ร้อยละ 

1.การแยกหมวดสินคา้ตามโซนต่างๆ ท าใหส้ะดวกในการคน้หาสินคา้ 30 35 
2.แต่ละโซนภายในร้านมีความต่อเน่ืองกนั 25 29 
3.ชอบโซนเคร่ืองเขียนและถาด/กล่องใส่ของ 22 26 
4.ชอบโซนของแต่งบา้นและเฟอร์นิเจอร์ 8 10 

 
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัเร่ืองการจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงิน

มีผลต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 21 คน คิดเป็น 70%  วา่การจดั
วางสินคา้ตรงจุดช าระเงินมีผลต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ 

“…ถา้เป็นพวกปากกาจะไดผ้ล ท าใหอ้ยากซ้ือ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 16 ) 
“…มีผลท าให้ตดัสินใจอยา่งรวดเร็ว เพราะลดราคาติดป้ายชดัเจน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 25 ) 
“…มีผล เพราะเป็นสินคา้ช้ินเลก็ๆ พกพาสะดวก ราคาไม่แพงมาก...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 29 ) 
 

และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินไม่มีผลต่อ
การซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ จ านวน 9 คน คิดเป็น 30%    

“…ไม่มีผล เพราะสินคา้ส่วนใหญ่เป็นขนม ส่วนตวัเป็นคนไม่กินขนม ถา้เปล่ียนเป็น
สินคา้อ่ืน เช่น ยาดมแบบมินิมอล อาจจะซ้ือ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 8 ) 

“…ไม่มีผล เพราะเป็นสินคา้ท่ีเราไม่สนใจ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 27 ) 
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ตารางท่ี 4.22 การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินกบัการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ 
การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินกบัการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ จ านวน ร้อยละ 

1.การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินมีผลต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ 21 70 
2.การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินไม่มีผลต่อการซ้ือสินคา้โดย 
   ไม่ตั้งใจ 

9 30 

 
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัการท่ีมีมุม Café ภายในร้านกบัการใช้

เวลาภายในร้าน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 23 คน คิดเป็น 77%  วา่การมีมุม Café ภายใน
ร้านท าใหใ้ชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึน 

“…ชอบท่ีมีโซน Café มีมุมนัง่อ่านหนงัสือ มี Space ใหน้ัง่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 
11) 

“…การมี Café มีผลท าให้อยู่ร้านนานข้ึน เดินเหน่ือยแล้วไปนั่งพักได้...”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 16 ) 

“…มีผล มีมุมหนังสือหลอกล่อ เราว่าถ้ามีเก้าอ้ี คนจะอยู่ร้านนานข้ึน...”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 24 ) 

 
และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่การมีมุม Café ภายในร้านไม่มีผลต่อการใช้

เวลาภายในร้าน จ านวน 7 คน คิดเป็น 23%    
“…สาขาสามย่านไม่ค่อยไดใ้ชเ้วลาอยู่นาน เพราะการวางผงัตรงกลางเวลานัง่เหมือน

โดนเร่ง มีคนเดินผ่านไปผ่านมา สาขาน้ีเลยไม่ค่อยไดน้ัง่ โซน Café น่าจะอยูริ่มมากกว่า...”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 12 ) 

“…ยงัอยูไ่ม่นานข้ึน เพราะไม่กินกาแฟ และนัง่อ่านหนงัสือไดนิ้ดเดียว เพราะหนงัสือ
ไม่ไดเ้ป็นของเรา...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 14 )  

 
ตารางท่ี 4.23 มุม Café กบัการใชเ้วลาภายในร้าน 

มุม Café กบัการใชเ้วลาภายในร้าน จ านวน ร้อยละ 
1.การมีมุม Café ภายในร้านท าใหใ้ชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึน 23 77 
2.การมีมุม Café ภายในร้านไม่มีผลต่อการใชเ้วลาภายในร้าน 7 23 
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4.3 .7 ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจัดแสดงสินค้า  (Point-of-purchase and  
decoration display)   

จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิก มีผูถู้ก 
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 14 คน คิดเป็น 47%  ว่าป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้   

“…ป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกดึงดูดค่ะ อยากเดินเขา้ไปดูของ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 3 )   

“…มีผล ชอบรูปกราฟิก เป็นการเพิ่มมูลค่า สร้างบรรยากาศ แต่จะไม่ค่อยไดอ่้านขอ้มูล
ในนั้น ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 11 ) 

“…ภาพกราฟิกของร้านท าออกมาดี ดูมีความเข้าใจสินค้าท่ีเขาจะขาย... ”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 15 )  

“…ป้ายลดราคามีผล ท าใหต้ดัสินใจซ้ือของไดเ้ร็วข้ึนครับ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 
18 ) 

 
และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่ป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ านวน 16 คน คิดเป็น 53%    
“…ไม่มีผล เพราะชอบ Product มากกว่า มีคุณภาพสูง เม่ือเทียบกบัแบรนดอ่ื์น...”  ( ผู ้

ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 5 ) 
“…ภาพกราฟิกไม่มีผลกบัการตดัสินใจครับ เพราะตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้น้ีอยูแ่ลว้...”  ( ผู ้

ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 9 ) 
“…เฉยๆค่ะ ป้ายไม่เด่น ไม่ดึงดูด ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 8 ) 
“…เฉยๆ ป้ายราคาไม่เด่น จะเห็นไปท่ีของเลย ทางร้านคงอยากให้โฟกสัท่ีสินคา้เลย 

แต่กลบัชอบกราฟิกท่ีลงตามโซเชียลมากกวา่ ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 24 ) 
 

ตารางท่ี 4.24 ป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกมีกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
ป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกมีกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 

1.มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 14 47 
2.ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 16 53 
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จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกับการตกแต่งจุดแสดงสินคา้ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 27 คน คิดเป็น 90%  ว่าการตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามมีผลต่อ
การตั้งใจซ้ือสินคา้   

“…มีค่ะ ชอบโซนเฟอร์นิเจอร์ มีการจดัจ าลองมุมต่างๆในบา้น ดูใชไ้ดจ้ริง...”  ( ผูถู้ก
สัมภาษณ์หมายเลข 3 )  

“…มีผล มนั present ว่าสินคา้มนัสวย เอามาใส่ในหุ่น ใส่สวยแลว้อยากเป็นแบบนั้น 
...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 6 ) 

“…ดึงดูด ชอบโซนเคร่ืองเขียน มีหอ้ยปากกา ดู Art ดี ไล่เป็นสีๆดูน่ารัก แต่ Display จะ
ดู เรียบๆไม่เตะตา ดูกลมกลืน...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 14 )  

“…มีผล อย่างโซนปากกา ให้เดินไดร้อบๆ ชอบโต๊ะยาว สบายใจดี ไม่อึดอดั ไม่ชอบ 
Display สูงๆ ไม่สบายใจ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12 )  

“…มีค่ะ เพราะจ าลองการวางใหดู้ในบา้น...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 16 )  
“…มีผลค่ะ คิดวา่ Display จดัออกมาไดน่้าสนใจ ชอบโซนเส้ือผา้ จดัออกมาไดส้วย น่า

ซ้ือไปลองใส่...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 21 )   
“…มีสินคา้ตวัอยา่งจดัวางใหดู้ มีผลต่อการตดัสินใจ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 23 )  
“…มีผล ชอบการวางสินคา้โซนเคร่ืองเขียนและเคร่ืองส าอาง เพราะดูโปร่ง เดินไดร้อบ

...”   ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 25 )  
 

และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่การตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามไม่มีผล
ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  จ านวน 3 คน คิดเป็น 10%    

“…การจดั Display มีผลต่อการเลือกดูสินคา้มากกว่า ไม่ไดมี้ผลขนาดนั้น คือชอบท่ีตวั 
สินคา้/ของท่ีอยากไดอ้ยูแ่ลว้ การจดัสินคา้มีผลต่อการใชเ้วลามากกว่า...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 
12 ) 

“…ชอบการจดั Display โซน skincare แต่ยงัไม่ดึงดูดใหซ้ื้อเพราะราคาแพงไป...”  ( ผู ้
ถูกสัมภาษณ์หมายเลข 15 ) 

“…Display เส้ือผา้ดึงดูด แต่ไม่ซ้ือเพราะราคา...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 23 ) 
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ตารางท่ี 4.25 การตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้   
การตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้   จ านวน ร้อยละ 

1.มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้   27 90 
2.ไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้   3 10 

 
จากการสมัภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัมุมแสดงสินคา้แบบมีส่วนร่วม มีผูถู้ก

สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 28 คน คิดเป็น 93%  ว่าการไดท้ดลองใชสิ้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้   

“…มีค่ะ ลองตลอด เป็นคนชอบซ้ือเคร่ืองเขียน ชอบสะสมสมุด...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 11) 

“…มีผล ตอนน้ีจะซ้ือแป้ง อยากลองมากเลย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 12 ) 
“…มีผล อย่างพวกเคร่ืองเขียน ไส้ 0.5 กบั 0.3 สีเขม้อ่อนไม่เหมือนกนั ก็ตอ้งลอง...”  

(ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 20) 
“…มีผลเป็นอย่างมาก เพราะไม่ซ้ือออนไลน์อยากลองของจริง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 23 ) 
 
และพบว่ามีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นว่าการได้ทดลองใช้สินคา้ ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้  จ านวน 2 คน คิดเป็น 7%    
“…ถา้เป็นของท่ีเราไม่สนใจกไ็ม่มีผล ไม่ไดอ้ยากลอง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 9 ) 
“…ไม่มีผลตรงโซนเคร่ืองส าอาง เน่ืองจาก Covid เลยไม่อยากลอง...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์

หมายเลข 21 ) 
 

ตารางท่ี 4.26 การไดท้ดลองใชสิ้นคา้จากมุมแสดงสินคา้แบบมีส่วนร่วมกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้   
การไดท้ดลองใชสิ้นคา้จากมุมแสดงสินคา้แบบมีส่วนร่วม  

กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
จ านวน  ร้อยละ  

1.มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้    28  93  
2.ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้   2 7 
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4.3.8 คน (Human)  
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อความแออดัของ

ผูค้นภายในร้าน พบวา่ความคิดเห็นต่อความแออดัของผูค้นภายในร้าน อนัดบัแรก คือ ถา้ภายในร้าน
มีผูค้น แออดัมากจะไม่อยากเขา้ไปในร้าน/ไม่อยากเขา้ไปดูสินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 19  คน คิดเป็น 76%  อนัดบั 2 คือ ผูค้นภายในร้านเยอะ จะรู้สึกอึดอดั วุ่นวาย ตอ้งรีบ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลง ความเห็นจ านวน 11 คน คิดเป็น 24%    

“…เซ็นทรัลเวิลด์ไม่ชอบท่ีพื้นท่ีร้านเป็นรูปตวัแอลหักมุม ท่ีแคบ คนมนัเยอะ รู้สึกอึด
อดั...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 6 )  

“…ถา้เห็นคนลอ้มเคร่ืองเขียนจะไม่เขา้ไปดู และช่วงท่ีคนเยอะจะเสียงดงัไม่ค่อยชอบ
...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 14 )  

“…ถา้คนเยอะจะไม่เขา้ ชอบโล่งๆ ท่ีเคยเจอจะไม่ค่อยเจอปัญหาน้ีเพราะท่ีค่อนขา้กวา้ง 
ชอบ สาขาสามย่านท่ีมีท่ีให้นั่งรอ ไม่รบกวนใคร ใช้เป็นท่ีนัดพบได้ด้วย...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 19 )  

“…ถา้คนเยอะจะไม่อยากเขา้ไปแจม ไปเดินตรงอ่ืนดีกว่า.” (ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 
26) 

 
ตารางท่ี 4.27 ความคิดเห็นต่อความแออดัของผูค้นภายในร้าน 

ความคิดเห็นต่อความแออดัของผูค้นภายในร้าน จ านวน  ร้อยละ  
1.ถา้ภายในร้านมีผูค้น แออดัมากจะไม่อยากเขา้ไปในร้าน/ไม่อยากเขา้
ไปดูสินคา้ 

19  76  

2.ผูค้นภายในร้านเยอะ จะรู้สึกอึดอดั วุน่วาย ตอ้งรีบ 11 24 
 

จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อพนกังานท่ีส่งผล
ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน 

พบว่าความคิดเห็นต่อพนกังานท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน อนัดบัแรก 
คือ การท่ีพนักงานไม่เดินตามลูกคา้ท าให้สามารถเดินเลือกสินคา้ไปไดเ้ร่ือยๆ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 22  คน คิดเป็น 73%  อนัดบั 2 คือ พนักงานมีการตอ้นรับท่ีดี ดูเป็นมิตร มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 8 คน คิดเป็น 27%    

“…พนกังานไม่เสนอขายสินคา้ ท าใหเ้ราเดินดูของไดอ้ยา่งสบายใจ...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์
หมายเลข 3 )  
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“…พนกังานบุคลิกดี เคร่ืองแต่งกายของพนกังานโปรโมทสินคา้ของทางร้านไดดี้ ทุก
คนดูเป็นมิตร พร้อมใหบ้ริการ แต่ไม่ค่อยเห็นยนือยูเ่ยอะ พนกังานจะปล่อยใหเ้รามีอิสระในการเลือก
ซ้ือ สินคา้...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 4 )  

“…พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส แต่ละคนน่าเขา้หา มีความแอคทีฟ พนกังานแคชเชียร์แพค็
ของดี...”  ( ผูถู้กสัมภาษณ์หมายเลข 23 )  

 
ตารางท่ี 4.28 ความคิดเห็นท่ีมีต่อพนกังานท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน 
ความคิดเห็นท่ีมีต่อพนกังานท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน จ านวน  ร้อยละ  
1.การท่ีพนกังานไม่เดินตามลูกคา้ท าใหส้ามารถเดินเลือกสินคา้ไปได้
เร่ือยๆ 

22  73  

2.พนกังานมีการตอ้นรับท่ีดี ดูเป็นมิตร 8 27 
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บทที ่5  
สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

   
 

ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลผลการศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” จากบทท่ี
ผ่านมาและท าการอภิปรายผล รวมถึงขอ้เสนอแนะผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดและส าหรับ
งานวิจยัคร้ังต่อไปในอนาคต โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ และศึกษาลกัษณะและรูปแบบของบรรยากาศภายในร้านมูจิสาขาเรือ
ธงในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการ
วิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้เคร่ืองมือการวิจยัแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 อภิปรายผลการวิจยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด 
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
ผลการวิจยัแบ่งได ้3 ส่วนดงัน้ี  
5.1.1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง   
5.1.2. พฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน  
5.1.3. บรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  
 
5.1.1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง   
กลุ่มตวัอย่างคือประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป แบ่งเป็นคนท่ีเคยไปร้านมูจิสาขา

เรือธงในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 3 สาขา (สาขาเซน เซ็นทรัลเวิลด ์, สาขาสามยา่นมิตรทาวน์ , สาขา
เดอะมอลลง์ามวงศว์าน) สาขาละ 10 คน รวมเป็น 30 คน 

- สาขาเซน เซ็นทรัลเวิลด ์จ านวน 10 คน 
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เพศ แบ่งไดด้งัน้ี เพศชาย 3 คน คิดเป็น 30% , เพศหญิง 6 คน คิดเป็น 60% และ LGBTQ 
1 คน คิดเป็น 10% 

ช่วงอาย ุแบ่งไดด้งัน้ี Gen Z อาย ุ18-24 ปี จ านวน 3 คน คิดเป็น 30% ,  Gen Y อาย ุ25-
40 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็น 60% และ Gen X อาย ุ41-56 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็น 10% 

- สาขาสามยา่นมิตรทาวน์ จ  านวน 10 คน 
เพศ แบ่งไดด้งัน้ี เพศชาย 2 คน คิดเป็น 20% , เพศหญิง 6 คน คิดเป็น 60% และ LGBTQ   
2คน คิดเป็น 20%  
ช่วงอาย ุแบ่งไดด้งัน้ี Gen Z อายุ 18-24 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็น 20% และ Gen Y อายุ 

25-40 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็น 80%  
- สาขาเดอะมอลลง์ามวงศว์าน จ านวน 10 คน 
เพศ แบ่งไดด้งัน้ี เพศชาย 4 คน คิดเป็น 40% และ เพศหญิง 6 คน คิดเป็น 60%  
ช่วงอายุ แบ่งไดด้งัน้ี Gen Y อาย ุ25-40 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็น 80% และ Gen X อายุ 

41-56 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็น 20% 
 
5.1.2. พฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินค้าภายในร้าน  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นพฤติกรรมทัว่ไปในการ

เลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน สามารถสรุปผลจากการสมัภาษณ์เป็น 4 ดา้น ดงัน้ี  
5.1.2.1. ความถ่ีในการไปร้าน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองความถ่ีในการไปร้านอนัดบัแรก คือ 1 เดือน/คร้ัง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 21 คน คิด
เป็น 70%  อนัดบั 2 คือ 2 เดือน/คร้ัง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 7 คน คิดเป็น 23%  อนัดบั 
3 คือ อาทิตยล์ะคร้ัง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 7% 

5.1.2.2. เหตุผลท่ีไปร้าน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองเหตุผลท่ีไปร้านอนัดบัแรก คือ ไปห้างสรรพสินคา้แลว้แวะเดินเล่นร้านมูจิ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 24 คน คิดเป็น 80%  อนัดบั 2 คือ ตั้งใจไปซ้ือของท่ีร้านมูจิ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 20% 

5.1.2.3. ระยะเวลาท่ีใชภ้ายในร้าน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองระยะเวลาท่ีใชภ้ายในร้านอนัดบัแรก คือ 30 นาที มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 17 คน คิด
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เป็น 57%  อนัดบั 2 คือ 10-15 นาที มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 7 คน คิดเป็น 23%อนัดบั 3 
คือ 1-3 ชัว่โมง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 20% 

การท่ีคนส่วนใหญ่ลงความเห็นเก่ียวกบัการใช้เวลาภายในร้าน อนัดบั
แรก คือ 30 นาที เน่ืองจากตอ้งการเดินเล่นฆ่าเวลา และตอ้งการใชเ้วลาในการเลือกสินคา้ บางอยา่ง
ตอ้งทดลองหยิบจบั หรือลองก่อน อนัดบัสอง คือ 10-15 นาที เน่ืองจากไม่ค่อยมีเวลา และสินคา้ท่ี
เลือกดูส่วนใหญ่เป็นพวกเคร่ืองเขียนซ่ึงตดัสินใจเลือกซ้ือไดร้วดเร็ว อนัดบัสาม คือ 1-3 ชัว่โมง จะ
เดินดูสินคา้ซกัพกัแลว้นัง่ทานเคร่ืองด่ืมและขนมท่ีมุม Café พร้อมกบัเอางานมานัง่ท า 

5.1.2.4. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ อนัดบัแรก คือ เคร่ืองเขียน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 26 คน คิด
เป็น 41%  อนัดบั 2 คือ กล่องใส่ขอ/ถาดใส่ของ/ตะกร้า มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 10 คน 
คิดเป็น 16% อนัดบั 3 คือ เส้ือผา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 7 คน คิดเป็น 11% อนัดบั 4 คือ 
เคร่ืองด่ืม/ขนม มีผู ้ถูกสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 9% อันดับ 5 คือ  Health 
care/Skincare มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 5 คน คิดเป็น 8% อนัดบั 6 คือ Aroma oil มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 4 คน คิดเป็น 6%  และ อุปกรณ์เดินทาง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 4 คน คิดเป็น 6%  อนัดบั 7 คือ เฟอร์นิเจอร์ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิด
เป็น 3%  

 
5.1.3. บรรยากาศร้านค้าทีส่่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้า  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 30 คน ตามกรอบค าถามดา้นบรรยากาศ

ร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ สามารถสรุปผลจากการสมัภาษณ์เป็น 8 ดา้น ดงัน้ี  
5.1.3.1 หนา้ร้าน (Shopfront)  
ปัจจยัท่ีท าใหห้นา้ร้านเชิญชวน 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองปัจจยัท่ีท าให้หนา้ร้านเชิญชวนอนัดบัแรก คือ หน้าร้านเปิดโล่ง มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 12 คน คิดเป็น 33%  อนัดบั 2 คือ บรรยากาศโดยรวมเป็นมิตร โทนอบอุ่น สบายๆ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 10 คน คิดเป็น 28%  อนัดบั 3 คือ โลโกส้ะดุดตา เยอะ มีผูถู้กสัมภาษณ์
ลงความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 17%   อนัดบั 4 คือ การตกแต่งหนา้ร้าน ดูเรียบง่าย สบายตา เยอะ 
มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง ความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 6%    
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ปัจจยัท่ีท าใหห้นา้ร้านไม่เชิญชวน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เร่ืองปัจจยัท่ีท าให้ หนา้ร้านไม่เชิญชวน อนัดบัแรกคือ ไม่สงัเกตเห็น เพราะผูค้นหนา้ร้านเยอะ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลง ความเห็นจ านวน 3 คน คิดเป็น 8%  อนัดบั 2 ไม่เชิญชวนให้เขา้ไปเน่ืองจากมองขา้ม
หนา้ร้าน โฟกสั ท่ีตวัสินคา้เลย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 5%  อนัดบั 3 ไม่
เชิญชวนใหเ้ขา้ไป เน่ืองจากดูเรียบๆ ธรรมดา มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 1 คน คิดเป็น 3%    

Display และป้ายหนา้ร้าน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูใ้ห้ความเห็นต่อ 

Display และป้ายหนา้ร้านอนัดบัแรกคือ Display และป้ายหนา้ร้านไม่ดึงดูดให้เขา้ไปดูสินคา้ มีผูถู้ก
สัมภาษณ์ลงความเห็น จ านวน 17 คน คิดเป็น 57%  อนัดบั 2 คือ Display และป้ายหนา้ร้านดึงดูดให้
เขา้ไปดูสินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 13 คน คิดเป็น 43%   

5.1.3.2 เสียงดนตรี (Music)  
ความคิดเห็นต่อเสียงดนตรี 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูใ้ห้ความเห็นต่อ

เสียงดนตรีภายในร้าน อนัดับแรก คือ รู้สึกเพลิดเพลิน ผ่อนคลาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 13 คน คิดเป็น 41%  อนัดบั 2 คือ รู้สึกสดช่ืน อารมณ์ดี มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 
5 คน คิดเป็น 16%  อนัดบั 3 คือ รู้สึกว่าเพลงเขา้กบัสินคา้ท่ีขาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 
3 คน คิดเป็น 9%  อนัดบั 4 คือ นึกถึงธรรมชาติ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 2 คน คิดเป็น 
6% และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่ไม่รู้สึกถึงเสียงดนตรี จ านวน 9 คน คิดเป็น 28% 

เสียงดนตรีมีกบัการใชเ้วลาภายในร้าน 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบั

เสียงดนตรีภายในร้านอนัดบัแรก คือ เสียงดนตรีไม่มีผลกบัการใชเ้วลาภายในร้าน มีผูถู้กสัมภาษณ์
ลงความเห็นจ านวน 16 คน คิดเป็น 53%  อนัดบัสอง คือ  เสียงดนตรีมีผลต่อการใชเ้วลาภายในร้าน 
มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 14 คน คิดเป็น 47%   

5.1.3.3 กล่ิน (Scent)  
พบว่าความคิดเห็นต่อกล่ินภายในร้าน อนัดบัแรก คือ กล่ินน ้ ามนัหอม

ระเหยท าให้รู้สึกผ่อนคลาย เพลิดเพลิน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 19 คน คิดเป็น 63%  
อนัดบั 2 คือ ชอบกล่ินโดยรวมของร้าน รู้สึกผ่อนคลาย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 5 คน 
คิดเป็น 20% และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่ไม่รู้สึกถึงกล่ิน จ านวน 6 คน คิดเป็น 17%   
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จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 30 คน เก่ียวกบักล่ินท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 10 คน คิดเป็น 33%  ว่ากล่ินมีผลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้และพบว่ามีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นว่ากล่ินไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 20 คน 
คิดเป็น 67%    

5.1.3.4 สี (Color) 
ความคิดเห็นต่อสี 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูใ้ห้ความเห็นต่อสี

ภายในร้าน อนัดบัแรก คือ รู้สึกอบอุ่น เป็นมิตร เขา้ถึงง่าย มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 22 
คน คิดเป็น 73%  อนัดบั 2 คือ รู้สึกผ่อนคลาย สบายตา เดินไดไ้ม่เบ่ือ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็น
จ านวน 8 คน คิดเป็น 27%   

โทนสีคุมโทนของสินคา้กบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าโทนสีคุมโทนของสินคา้มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 22 คน คิดเป็น 73%  และ
พบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์ลงความเห็นวา่โทนสีคุมโทนของสินคา้ไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 
8 คน คิดเป็น 27%   

5.1.3.5 แสง (Lighting) 
ความคิดเห็นต่อแสง 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นต่อแสง

ภายในร้าน อนัดบัแรก คือ ชอบแสงอบอุ่น (Warm) เน่ืองจากสบายตา เพิ่มความน่าดึงดูดให้กบัตวั
สินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 24 คน คิดเป็น 80%  อนัดบั 2 คือ ชอบแสงสวา่ง (Bright) 
เน่ืองจากมองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 6 คน คิดเป็น 20%     

แสงกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าแสงมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 28 คน คิดเป็น 82%  และพบวา่มีผูถู้กสมัภาษณ์
ลงความเห็นวา่แสง ไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ จ านวน 2 คน คิดเป็น 18%    

5.1.3.6 การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)   
ความเห็นต่อการวางผงัและการออกแบบ  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีผูใ้หค้วามเห็นต่อการ

วางผงัและการ ออกแบบ  อนัดบัแรก คือ การแยกหมวดสินคา้ตามโซนต่างๆ ท าให้สะดวกในการ
คน้หาสินคา้ มีผู ้ถูกสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 30 คน คิดเป็น 35%  อนัดับ 2 คือ แต่ละโซน
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ภายในร้านมีความ ต่อเน่ืองกนั มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 25 คน คิดเป็น 29%  อนัดบั 3 คือ 
ชอบโซนเคร่ือง เขียนและถาด/กล่องใส่ของ  ผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 22 คน คิดเป็น 26%  
อนัดบั 4 คือ  ชอบโซนของแต่งบา้นและเฟอร์นิเจอร์ ผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 8 คน คิด
เป็น 10%    

การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินกบัการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าการจดัวาง สินคา้ตรงจุดช าระเงินมีผลต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ จ านวน 21 คน คิด
เป็น 70%  และพบว่ามีผู ้ถูกสัมภาษณ์ลงความเห็นวา่การจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินไม่มีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจ  จ านวน 9 คน คิดเป็น 30%     

มุม Café กบัการใชเ้วลาภายในร้าน  
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าการท่ีมีมุม  Café ภายในร้านท าให้ใชเ้วลาอยูภ่ายในร้านนานข้ึน จ านวน 23 คน คิดเป็น 
77%  และพบว่ามีผูถู้ก สัมภาษณ์ลงความเห็นว่าการมีมุม Café ภายในร้านไม่มีผลต่อการใชเ้วลา
ภายในร้าน จ านวน 7 คน คิดเป็น 23%     

นอกจากน้ีผูส้ัมภาษณ์ยงัให้ความเห็นเพิ่มเติมเร่ืองโซนต่างๆภายใน
ร้านคา้ท่ีควรปรับปรุง ดงัน้ี โซนหนา้ร้านควรขายอุปกรณ์เคร่ืองเขียน เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีซ้ือบ่อย 
น่าดึงดูดให้เขา้ไปมากกว่า ,โซนแคชเชียร์ของสาขาสามย่านมิตรทาวน์อยู่ลึกเกินไปหาไม่เจอ และ
มุมกาแฟของสาขาสามยา่นมิตรทาวน์อยูต่รงกลางคนเดินผา่นไปผา่นมาท าใหรู้้สึกไม่เป็นส่วนตวั 

5.1.3.7 ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้  (Point-of-purchase 
and decoration display)   

ป้ายโปรโมชัน่และภาพกราฟิกมีกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้   
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าป้าย โปรโมชัน่และภาพกราฟิกมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ านวน 14 คน คิดเป็น 
47%  และพบว่ามีผู ้ถูกสัมภาษณ์ลงความเห็นว่าป้ายโปรโมชั่นและภาพกราฟิกไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ านวน  16 คน คิดเป็น 53%      

การตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้     
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง

ความเห็นว่าการตกแต่ง  จุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  จ านวน 27 คน คิด
เป็น 90% และพบว่ามีผูถู้ก สัมภาษณ์ลงความเห็นว่าการตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามไม่มีผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้  จ านวน   3 คน คิดเป็น 10%      
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การได้ทดลองใช้สินค้าจากมุมแสดงสินค้าแบบมีส่วนร่วมกับการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง
ความเห็นว่าการได ้ทดลองใชสิ้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ านวน 28 คน คิดเป็น 93% และ
พบว่ามีผูถู้ก สัมภาษณ์ลงความเห็นว่าการไดท้ดลองใช้สินคา้ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
จ านวน 2 คน คิดเป็น 7%     

5.1.3.8 คน (Human)    
ความคิดเห็นท่ีมีต่อความแออดัของผูค้นภายในร้าน   
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูใ้ห้ความเห็นต่อ

ความแออดัของผูค้น ภายในร้าน อนัดบัแรก คือ ถา้ภายในร้านมีผูค้นแออดัมากจะไม่อยากเขา้ไปใน
ร้าน/ไม่อยากเขา้ไปดูสินคา้ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 19  คน คิดเป็น 76%  อนัดบั 2 คือ 
ผูค้นภายในร้านเยอะ จะรู้สึกอึดอดั วุ่นวาย ตอ้งรีบ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลง ความเห็นจ านวน 11 คน คิด
เป็น 24%    

ความคิดเห็นท่ีมีต่อพนกังานท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน 
จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 30 คน มีผูใ้ห้ความคิดเห็นต่อ

พนกังานท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน อนัดบัแรก คือ การท่ีพนกังานไม่เดินตามลูกคา้
ท าให้สามารถเดินเลือกสินคา้ไปไดเ้ร่ือยๆ มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 22  คน คิดเป็น 73%  
อนัดบั 2 คือ  พนกังานมีการตอ้นรับท่ีดี ดูเป็นมิตร มีผูถู้กสัมภาษณ์ลงความเห็นจ านวน 8 คน คิดเป็น 
27%     

  
 

5.2 อภปิรายผลการวจิยั  
จากผลการวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถอภิปรายผลจากแนวคิด 
ทฤษฏีทางการตลาด และงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งก่อนหน้า โดยทางผูว้ิจยัได้สรุปองค์ประกอบของ
บรรยากาศร้านค้าท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค เรียงล าดับตามท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัไดด้งัน้ี ล าดบัแรก คือ สี (Color) อนัดบั 2 คือ แสง (Lighting) อนัดบั 3 คือ หน้าร้าน
(Shopfront) และส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้  (Point-of-purchase and decoration 
display)  อนัดบั 4 คือ คน (Human) อนัดบั 5 คือ การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)  
และอนัดบั 6 คือ ดนตรี (Music) และกล่ิน (Scent)   
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5.2.1 สี (Color)  
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัโทนสีภายในร้านมากท่ีสุด เน่ืองจากโทนสีเป็นการสร้าง 

บรรยากาศโดยรวมท่ีเห็นไดเ้ด่นชดัท่ีสุด โทนสีท่ีอบอุ่นของร้านมูจิ ท าให้ร้านดูเป็นมิตร เขา้ถึงง่าย 
และสบายตา นอกจากน้ีการคุมโทนสีของสินค้าท่ีวางบนชั้ นวางและจุดแสดงสินค้าซ่ึงเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะของร้านมูจิ มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัทฤษฏีท่ีกล่าว
ไวว้่า สีสร้างความรู้สึกและส่งผลต่อพฤติกรรมและทศันคติของผูบ้ริโภค สีสามารถกระตุน้ความ
ทรงจ า ความนึกคิด และประสบการณ์ของผูบ้ริโภคได ้ (Banat and Wandebori, 2012) 

  
5.2.2 แสง (Lighting)  
แสงโทนอบอุ่น (Warm) ภายในร้านคา้ ท าให้บรรยากาศของร้านดูอบอุ่น นอกจากน้ี

แสงท่ีส่องไปยงัสินคา้ ช่วยส่งเสริมให้สินคา้ภายในร้านดูสวยงาม โดดเด่น ซ่ึงส่งผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) ท่ีกล่าวไวว้่า 
แสงสว่างภายในร้านท่ีมีการจดัวางอยา่งเหมาะสม สามารถน าไปสู่อารมณ์เชิงบวกของลูกคา้ได ้ท า
ใหลู้กคา้มีทศันคติเชิงบวกต่อร้านคา้และสินคา้ภายในร้าน 

 
5.2.3 หน้าร้าน(Shopfront) 
ผูบ้ริโภคลงความเห็นว่าลกัษณะหนา้ร้านของมูจิดึงดูดให้เขา้ไปเน่ืองจากหนา้ร้านเปิด

โล่ง บรรยากาศโดยรวมอบอุ่น เป็นมิตร เขา้ถึงง่าย หน้าร้านท่ีเปิดโล่งท าให้เห็นสินคา้ภายในร้าน
ชดัเจน อีกทั้งป้ายโลโกร้้านสะดุดตา ดึงดูดให้เขา้ไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Dunne and Lusch 
(2008) ท่ีกล่าวว่า การออกแบบภายนอกร้านท่ีประสบความส าเร็จจะเป็นท่ีสังเกตเห็นไดโ้ดยง่าย
ส าหรับคนท่ีผา่นไปมา และยงัส่ือใหลู้กคา้ทราบถึงสินคา้และบริการภายในร้าน 

 
5 .2 .4  ส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจัดแสดงสินค้า  (Point-of-purchase and 

decoration display)   
ส าหรับป้ายโปสเตอร์หน้าร้านและภายในร้านทางผูบ้ริโภคลงความเห็นว่ามีความ

ดึงดูดน้อย ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) ท่ีกล่าวไวว้่า ส่ิง
กระตุน้บรรยากาศร้านคา้ เช่น โฆษณาและขอ้มูลท่ีน่าสนใจ พื้นท่ีเช็คเอาท ์(Check out)  ท่ีมีการจดั
ระเบียบป้ายโฆษณา ณ จุดขายพร้อมขอ้มูลส่วนลดและรายละเอียดสินคา้ สามารถน าไปสู่ความเร้า
อารมณ์ของผูซ้ื้อ เน่ืองจากลูกคา้มูจิส่วนใหญ่สนใจท่ีตวัผลิตภณัฑ ์ถา้ตั้งใจซ้ือสินคา้นั้นจะไม่สนใจ
ป้ายโปรโมชัน่หรือป้ายบอกขอ้มูล อีกทั้งงานกราฟิกบนป้ายดูกลืนกบัสินคา้ ไม่โดดเด่น ไม่เสนอ
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ขายจนเกินไป และรูปภาพ วิถีชีวิต (Lifestyle) บางรูปผูบ้ริโภคอาจยงัไม่มีความเขา้ใจเน่ืองจากไม่ใช่
วิถีชีวิตในภูมิล าเนาของตวัเอง ตามงานวิจยัของ Dunne and Lusch (2008) ท่ีกล่าววา่ ผูค้า้ปลีกควรใช้
ภาพอยา่งระมดัระวงัดว้ยเหตุผลท่ีวา่ลูกคา้มีวถีิชีวิตท่ีแตกต่างกนัจะค านึงถึงรูปภาพท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

ส าหรับการจดัแสดงสินคา้ทางผูบ้ริโภคลงความเห็นว่ารูปแบบการจดัแสดงสินคา้ท่ี
สวยงามและการเดินดูสินคา้ไดอ้ย่างสะดวกมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ อีกทั้งมุมท่ีจดัแสดงสินคา้
แบบมีส่วนร่วมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เน่ืองจากไดล้อง ไดส้ัมผสั ท าให้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็ว
ข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Hussain, Riaz and Ali, Mazhar (2015) ท่ีกล่าวว่า การจดัแสดงสินคา้/
การวางผงั(Display/Layout)  มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

 
5.2.5 การวางผงัและการออกแบบ (Layout and design)   
ผูบ้ริโภคลงความเห็นว่าการแยกหมวดสินคา้ตามโซนต่างๆ ท าใหส้ะดวกในการคน้หา

สินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Zentes, Morschett and Schramm-Klein (2007) ช้ีให้เห็นว่า ใน
ส่วนของรูปแบบร้านคา้ควรออกแบบใหเ้ขา้ใจง่ายเป็นล าดบัเพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ใน 
การหาสินคา้ มีขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีตั้งของผลิตภณัฑ์เฉพาะหมวดหมู่ การอ านวยความสะดวกให้กบั 
ลูกคา้ในการจบัจ่ายจะเพิ่มความเป็นไปไดใ้นการซ้ือดว้ยแรงกระตุน้  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัลงความเห็นว่าการจดัวางสินคา้ตรงจุดช าระเงินมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้  โดยไม่ตั้งใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ Zentes, Morschett and Schramm-Klein (2007) 
ช้ีให้เห็นว่าร้านคา้ปลีกควรใหค้วามส าคญักบัพื้นท่ีเช็คเอาท ์(Check out) ท่ีมกัเกิดพฤติกรรมการซ้ือ
แบบไม่ไดว้างแผน โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือลูกคา้ยนืรอคิวช าระเงินจะสามารถกระตุน้ใหลู้กคา้ท าการ
ซ้ือได ้อยา่งง่ายดาย   

นอกจากน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัลงความเห็นว่าการท่ีมีมุม  Café ภายในร้านท าให้ใช้
เวลาอยู ่ ภายในร้านนานข้ึน เป็นการเพิ่มโอกาสในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค   

 
5.2.6 คน (Human)  
ผูบ้ริโภคลงความเห็นว่าการบริการพนกังานส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน 

ซ่ึงมี ผลมากกว่าการจดัวางผงัของร้านอีก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถรับรู้ไดอ้ย่างชดัเจน ซ่ึง
ผูบ้ริโภค ลงความเห็นตรงกนัว่าการท่ีพนกังานไม่เดินตามลูกคา้ท าให้สามารถเดินเลือกสินคา้ไปได้
เร่ือยๆ  และไดรั้บความพึงพอใจกบัการตอ้นรับท่ีดูเป็นมิตรของพนกังาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ Peiwen Jiang and Xuefei Liu (2014) ช้ีให้เห็นว่าการบริการระดบัมืออาชีพของพนักงานขาย 
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สามารถน าไปสู่ความสุขและความเร้าอารมณ์ของผูซ้ื้อ ซ่ึงน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือดว้ยแรงกระตุน้
ของลูกคา้ 

 
5.2.7 ดนตรี (Music)  
ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัดา้นดนตรีภายในร้านน้อย โดยผูบ้ริโภคลงความเห็นว่า

เสียงดนตรีภายในร้านท าให้รู้สึกเพลิดเพลิน ผอ่นคลาย อีกทั้งเสียงดนตรียงัเขา้กบัสินคา้ภายในร้าน 
แต่ก็ยงัมีผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงท่ีไม่รู้สึกถึงเสียงดนตรี และมีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ลงความเห็นว่า
เสียงดนตรีไม่มีผลต่อการใชเ้วลาภายในร้าน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Peiwen Jiang and Xuefei 
Liu (2014) ช้ีให้เห็นว่า เพลงประกอบท่ีเหมาะสม สามารถน าไปสู่อารมณ์เชิงบวกของลูกคา้ได ้แม้
จะไม่สามารถกระตุน้การซ้ือของลูกคา้โดยตรง แต่ก็สามารถใชเ้ป็นแนวทางน าไปสู่พฤติกรรมการ
ซ้ือของลูกคา้ได ้เช่น ลูกคา้มีทศันคติเชิงบวกต่อร้านคา้และสินคา้ภายในร้าน แต่ไม่สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ Yalch, Richard, Eric & Spangenberg (2000) ท่ีช้ีให้เห็นว่าลูกคา้ใชเ้วลาในการจบัจ่าย
มากข้ึนเม่ือสภาพแวดลอ้มมีดนตรีและกล่ินท่ีดี  

 
5.2.8 กลิน่ (Scent)   
ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัดา้นกล่ินภายในร้านน้อย ผูบ้ริโภคลงความเห็นว่า กล่ิน

น ้ามนัหอมระเหยท าใหรู้้สึกผอ่นคลาย เพลิดเพลิน รวมถึง ชอบกล่ินโดยรวมของร้านท่ีผอ่นคลาย แต่
ก็ยงัไม่กระตุ้นให้รู้สึกอยากซ้ือสินค้ามากนัก และยงัมีผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงท่ีไม่รู้สึกถึงกล่ิน 
นอกจากน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัลงความเห็นว่ากล่ินไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ภายในร้าน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Mattila and Wirtz (2001) ช้ีให้เห็นว่าลูกคา้มีแนวโน้มท่ีจะมีพฤติกรรม
เชิงบวกในสภาพแวดลอ้มร้านคา้ปลีกท่ีมีกล่ินโดยรอบ กล่ินสามารถสร้างความแตกต่างของอารมณ์
ได ้ แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Yalch, Richard, Eric & Spangenberg (2000) ท่ีช้ีใหเ้ห็นวา่ลูกคา้
ใชเ้วลาในการจบัจ่ายมากข้ึนเม่ือสภาพแวดลอ้มมีดนตรีและกล่ินท่ีดี   

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาด   
จากสรุปผลการวิจยั น าไปสู่ขอ้เสนอแนะของผูป้ระกอบการหรือนักการตลาด เพื่อ

น าไปใชใ้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด  
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5.3.1 กลยุทธ์ข้อก าหนดร้านค้า (Criteria)    
ส าหรับศูนยก์ารคา้ การก าหนด Criteria หนา้ร้านเป็นเร่ืองส าคญั เพื่อให้รูปแบบหน้า

ร้าน ของร้านคา้ผูเ้ช่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ก่อใหเ้กิดความเป็นระเบียบ เรียบร้อย สวยงาม ดึงดูด
ลูกคา้ ท่ีเดินผา่นไปมา ซ่ึงจากผลการวิจยั การดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้ร้าน ร้านคา้ควรมีช่องเปิดท่ีกวา้งไม่
นอ้ย  กว่า 1 ใน3 ของพื้นท่ีหนา้ร้าน ซ่ึงหนา้ร้านท่ีกวา้งจะสร้างความรู้สึกเป็นมิตร เชิญชวนใหลู้กคา้
เขา้ไป   นอกจากน้ีป้ายหนา้ร้านควรออกแบบใหเ้ห็นชดัเจนเพื่อดึงดูดสายตาลูกคา้   

 
5.3.2 กลยุทธ์การออกแบบร้านค้า (Retail Design)      
การออกแบบร้านค้าปลีก (Retail Design) เ ก่ียวข้องกับการสร้างและปรับปรุง

ส่ิงแวดลอ้ม เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ การจดัสรรพื้นท่ีใช้สอยอย่างเหมาะสมสามารถ
ตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ได ้ร้านคา้ควรใหค้วามส าคญักบับรรยากาศไม่วา่จะเป็นการใชสี้ 
ใช้แสง ดนตรี และกล่ิน ซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของร้าน ในการสร้างแรงกระตุน้และ
แรงจูงใจ นกั ออกแบบตอ้งให้ความส าคญักบัการวางผงั และการจดัแสดงสินคา้ เช่น การวางสินคา้
ไวต้รงจุดช าระ เงิน เพื่อกระตุน้แรงซ้ือ (Impulse Merchandise)  

การออกแบบพื้นท่ีในร้านคา้ปัจจุบนัไดมี้การทลายกรอบดา้นการจดัโซนน่ิงแบบเดิมๆ 
ท่ีเคยเป็นมา โดยเรียกการออกแบบลกัษณะน้ีว่า Blurring the line คือ การไม่มีเส้นแบ่งการจดัโซน
น่ิงสินคา้-บริการ-ประเภทร้านคา้ อีกต่อไป ดงัจะเห็นไดจ้ากร้านคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ Lifestyle หรือ
โซนหนงัสือท่ีมีร้านอาหาร-ร้านเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการอยูภ่ายในพื้นท่ีเดียวกนั การไม่มีเส้นแบ่งการจดั
โซนจะท าใหลู้กคา้เห็นสินคา้และบริการไดง่้าย น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  

 
5.3.3 กลยุทธ์มาตรฐานการบริการ (Service Stand)    
ร้านคา้ควรให้ความส าคญักบัการบริการ เพื่อมอบประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้ สร้าง

ความพึงพอใจ น าไปสู่การซ้ือซ ้ า (Repeat) คู่มือพนกังานท าให้การปฏิบติังานของพนกังานเป็นแบบ
แผน มีขั้นตอน บอกรายละเอียดของหนา้ท่ี ส่วนคู่มือการบริการก็มีความส าคญัเพราะบ่งบอกเทคนิค
การให้บริการตามแบบฉบบัของทางร้าน เช่น การกล่าวตอ้นรับลูกคา้ การพูดจากบัลูกคา้ บุคลิก
ท่าทางต่างๆ การรับมือกบัการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ เพื่อท าใหลู้กคา้ไดรั้บการบริการท่ีดีท่ีสุด ส าหรับ
ร้านคา้ท่ีมีหลายสาขาการมีคู่มือพนกังานและคู่มือการบริการจะท าใหเ้กิดมาตรฐานการบริการ สร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้และบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์การใหบ้ริการของร้านดว้ย  
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5.3.4 กลยุทธ์การสร้างชุมชน (Community)     
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ควรใหค้วามส าคญักบัประสบการณ์ลูกคา้ (Customer Experience) 

ดว้ย  การเติมเต็มความครบวงจรดา้นการใช้ชีวิต (Lifestyle) ทั้งสินคา้และบริการ การออกแบบ
ร้านคา้ใหมี้ พื้นท่ีนัง่พกัผอ่น นัง่ท างาน และจดังานอีเวน้ท ์จะท าใหเ้กิดชุมชน (Community) ของคน
ท่ีช่ืนชอบส่ิงเดียวกนัมารวมตวักนัแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนั ท าให้ร้านคา้และแบรนด์
สินคา้หยัง่รากเขา้ไปในทอ้งถ่ินและชุมชน แบรนดสิ์นคา้จะมีการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 

 

5.3.5 กลยุทธ์ Café ในร้านค้า (Coffee-Shopping)    
เพราะวิถีชีวิตของผูค้นทุกวนัน้ีเร่งรีบ มีกิจกรรมเยอะ อีกทั้ งยงัใช้เวลาไปกับส่ือ

ออนไลน์ ตลอดเวลา โจทยใ์หญ่ของธุรกิจคา้ปลีกในปัจจุบนัน้ีอยูท่ี่การท าให้ผูบ้ริโภคมาใชเ้วลาอยู่
ในสถานท่ีใหน้านท่ีสุด (Spend Time) และเพิ่มความถ่ีของการมาใชบ้ริการ (Frequency) ศูนยก์ารคา้
และร้านคา้ ปลีกภายในควรสร้างพื้นท่ีใหมี้บรรยากาศผอ่นคลาย เหมาะสมกบัการมาเดินเล่นพกัผอ่น 
ร้านคา้ปลีกท่ีมีพื้นท่ีเยอะสามารถเติมบริการร้านอาหารหรือ Café  เพื่อใหค้รบวงจรการใชชี้วิตอยูใ่น
พื้นท่ี นั้ นๆ ไม่ว่าจะมาเพื่อพกัผ่อน นั่งท างาน เดินดูสินคา้ หรือนัดพบปะกับเพื่อนฝูง โดยการ
ใหบ้ริการดา้นอาหาร-เคร่ืองด่ืม ทางร้านคา้ควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและรสชาติดว้ยเช่นกนั  

 
 

5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป  
ควรมีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อทดสอบสมมติฐานกบักลุ่มเป้าหมายใน

จ านวน ท่ีมากข้ึน เพื่อสร้างความถูกตอ้งแม่นย  ามากข้ึน  นอกจากน้ีควรเลือกประเภทร้านคา้ปลีกท่ี
ขายสินคา้ประเภทอ่ืนนอกเหนือจากร้านขายสินคา้ Lifestyle เช่น ร้านขายหนงัสือ , ร้านขายเส้ือผา้
แฟชัน่ ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปเพื่อศึกษาพฤติกรรมและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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ภาคผนวก 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth interview) 

 
 

เร่ือง “อิทธิพลของบรรยากาศร้านคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านมูจิ 
สาขาเรือธง ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของสารนิพนธ์ ของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการ
จดัการ มหาบณัฑิต วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้านมูจิ  
ส่วนท่ี 2 แบบสมัภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบับรรยากาศร้านคา้ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  

 
ส่วนที่ 1 :  ข้อมูลทัว่ไปและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าภายในร้านมูจิ 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสมัภาษณ์  
     รหสัแทนช่ือ ................. เพศ ................. อาย ุ.................  
     สถานภาพ .................     อาชีพ .......................................  
2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้านมูจิ 

1. คุณเคยซ้ือของท่ีร้านมูจิสาขาเรือธงสาขาใด / ชอบหรือไม่ อยา่งไร 
2. คุณไปร้านมูจิบ่อยแค่ไหน / เหตุผลท่ีไป / ไปกบัใคร 
3. คุณซ้ือสินคา้ประเภทไหน 
4. คุณใชร้ะยะเวลาเดินเลือกสินคา้ภายในร้านนานเท่าไหร่ เพราะเหตุใด 

 
ส่วนที่ 2 : แบบสัมภาษณ์เชิงลกึเกีย่วกบับรรยากาศร้านค้าทีม่ีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้า  
1. ค  าถามเก่ียวกบัหนา้ร้าน (Shopfront)  

1.1 หนา้ร้านเชิญชวนใหเ้ขา้ไปซ้ือหรือไม่ อยา่งไร  
1.2 ป้ายโฆษณาหนา้ร้านดึงดูดใหเ้ขา้ไปหรือไม่   
1.3 มีความคิดเห็นต่อการจดั Display หนา้ร้านอยา่งไร  
1.4 ถา้รู้สึกพึงพอใจกบัหนา้ร้านจะส่งผลใหอ้ยากเขา้ไปเลือกชมสินคา้ภายในร้านหรือไม่  

2. ค  าถามเก่ียวกบัเสียงดนตรี (Music)    
2.1 คุณชอบเสียงดนตรีท่ีเปิดภายในร้านหรือไม่   



61 
 

2.2 ในระหว่างท่ีเลือกสินคา้ เม่ือไดย้นิเสียงดนตรีคุณรู้สึกเพลิดเพลินและอยากใชเ้วลาอยูภ่ายใน 
ร้านนานข้ึนหรือไม่ 

2.3 เสียงดนตรีท่ีมีเน้ือร้องภาษาญ่ีปุ่นท าใหคุ้ณอินกบัสินคา้ท่ีมาจากประเทศญ่ีปุ่นเพิ่มข้ึนหรือไม่  
3. ค  าถามเก่ียวกบักล่ิน (Scent)  

3.1 กล่ินหอมอ่อนๆของเคร่ืองหอมอโรม่าท่ีเปิดภายในร้านมีผลต่ออารมณ์ ความรู้สึกอย่างไร 
ช่วยใหคุ้ณผอ่นคลายหรือไม่  

3.2 กล่ินของเคร่ืองหอมท าใหคุ้ณรู้สึกอยากซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองหอมของมูจิหรือไม่  
3.3 กล่ินกาแฟจากโซน Coffee Corner ท าให้รู้สึกอยากซ้ือกาแฟและนัง่รับประทานภายในร้าน

หรือไม่ 
4. ค  าถามเก่ียวกบัสี (Color) 

4.1 โทนสีท่ีใชภ้ายในร้านคือสีไม ้ท าใหคุ้ณรู้สึกอยา่งไร  
4.2 สีโทนร้อน (Warm Color) ภายในร้านท าใหคุ้ณรู้สึกอบอุ่นเหมือนอยูบ่า้นหรือไม่  
4.3 สีของป้ายและโปสเตอร์โปรโมชัน่ต่างๆภายในร้านเป็นสีขาว-แดง ตดักบัสีไม ้กระตุน้ให้

อยากเขา้ไปดูหรือไม่  
4.4 สีของสินคา้ท่ีวางบนชั้นวางท่ีเป็นสีเดียวกนั กระตุน้ให้คุณอยากซ้ือสินคา้หรือไม่ / มีความ

คิดเห็นอยา่งไรกบัชั้นวางสินคา้ท่ีมีสินคา้สีเดียวกนัทั้งชั้นกบัสินคา้ท่ีมีสีสันหลากหลาย อะไรถึงดูด
ใหต้ดัสินใจซ้ือมากกวา่กนั 
5. ค  าถามเก่ียวกบัแสง (Lighting) 

5.1 คุณชอบแสงแบบไหน สวา่ง (Bright)/อบอุ่น(Warm) เพราะอะไร  
5.2 แสงธรรมชาติท่ีส่องเขา้มาภายในร้านส่งผลต่อคุณอยา่งไร (สดช่ืน/กระตือรือร้น)  
5.3 แสงสวา่งมีผลต่อการเดินเลือกสินคา้หรือไม่ อยา่งไร 

6. ค  าถามเก่ียวกบัการวางผงัและการออกแบบ (Layout and design) 
6.1 คุณชอบโซนไหนในร้านมูจิ   
6.2 การแยกหมวดสินคา้ตามโซนต่างๆท าให้สะดวกในการหาสินคา้หรือไม่ , ความต่อเน่ืองของ

โซนต่างๆเป็นอยา่ไร  
6.3 การจดัวางสินคา้ไวต้รงจุดช าระเงินมีผลต่อการซ้ือสินคา้โดยไม่ตั้งใจหรือไม่   
6.4 การจดัโซนหนงัสือและโซนเวิร์กช็อปท าใหคุ้ณอยากใชเ้วลาอยูใ่นร้านนานข้ึนหรือไม่  

7. ค  าถามเก่ียวกบัส่ือโฆษณา ณ จุดขายและการจดัแสดงสินคา้ (Point-of-purchase and decoration 
display)   

7.1 ภาพกราฟิกบนป้ายโปรโมชัน่ดึงดูดใหคุ้ณเดินไปดูสินคา้หรือไม่   
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7.2 ป้ายโปรโมชัน่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่   
7.3 คุณชอบการจดัแสดงสินคา้ในโซนไหน เพราะอะไร   
7.4 การจดัตกแต่งจุดแสดงสินคา้ท่ีสวยงามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่   
7.5 การจดัสินคา้เป็นชุดวางบนชั้นวาง ท าใหคุ้ณรู้สึกอยา่งซ้ือสินคา้เพิ่มหรือไม่   
7.6 การจดัสินคา้ทั้งแบบโทนสีเดียวและแบบไล่เฉดสีกระตุน้ใหคุ้ณเกิดความสนใจและอยากซ้ือ

สินคา้หรือไม่   
7.7 มุมจดัแสดงสินคา้แบบมีส่วนร่วม เช่น โซนเคร่ืองเขียน การไดท้ดลองใชสิ้นคา้ มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่  
8. ค  าถามเก่ียวกบัคน (Human)  

8.1 ความแออดัของผูค้นในร้านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่  
8.2 ชุดเคร่ืองแบบของพนกังานเขา้กบัร้านหรือไม่, เป็นท่ีจดจ าง่ายหรือไม่   
8.3 การทกัทายของพนกังานมีความเป็นมิตร พร้อมใหบ้ริการหรือไม่  
8.4 ลกัษณะสีหนา้ ท่าทาง ของพนกังานเป็นอยา่งไร มีความรู้สึกอยากเขา้ไปสอบถามรายละเอียด

สินคา้หรือไม่  
8.5 การแนะน าสินคา้จากพนกังานส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่  
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