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Abstracts

This study explored the factors that affect consumer’s purchase decision towards apparel products  

by comparing the purchasing pattern in the two largest wholesale department stores in Bangkok by 

examining how buyer decides to purchase wholesale clothing, the relationship of marketing mix and the 

customer’s decision-making as well as the relationship of the store’s atmosphere and this study mainly 

employed quantitative research. Results suggested that consumer’s purchase decision towards apparel 

products affected by (a) the personal factor regarding age and location (b) prices, costs, advertisements 

in marketing mix and store’s atmosphere, whereas (c) Decoration of the place, clothes, music, activities, 

cleanliness, conveniences are not the significant factors in this study.
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บทคัดย่อ

การวจิยัครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์ 1) เพือ่เปรยีบเทยีบระดบัการตดัสินใจซือ้เส้ือผ้าขายส่งของผู้บริโภคทีม่ต่ีอห้างขายส่ง

ขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรงุเทพมหานคร 2) เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดกับการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่ง

ในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของบรรยากาศร้านค้ากับการตัดสินใจ 

ซือ้เสือ้ผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรงุเทพมหานคร โดยใช้การศกึษาวิจยัแบบเชิงปรมิาณ ผลการวิจัยพบว่า  

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุและแหล่งที่อยู่ของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งใน 

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน ส�าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดและบรรยากาศของ 

ร้านค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านราคาและ 

ค่าใช้จ่าย รองลงมาคือ ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ และด้านความหลากหลาย ตามล�าดับ ในขณะท่ีด้านการตกแต่ง 

สถานท่ี ด้านลักษณะของเสื้อผ้า ด้านเสียงเพลง ด้านการจัดกิจกรรมและความสะอาด และด้านความสะดวก ไม่มีผลต่อ 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

ค�าส�าคัญ: การตัดสินใจซื้อ, เสื้อผ้าขายส่ง, ห้างขายส่งขนาดใหญ่

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่ง: การศกึษาเปรยีบเทยีบ
ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรงุเทพมหานคร
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บทน�า (Introduction)
ในโลกเศรษฐกิจยุคใหม่ที่มีการแข่งขันสูงในเรื่องอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มนั้น ในช่วงของปี 2552  

เกดิจากผลกระทบวกิฤตปัญหาจากเศรษฐกจิโลกท�าให้การส่งออกและการผลติอตุสาหกรรมของไทยนัน้ลดลงเป็นอย่างมาก 

ท�าให้ความเช่ือม่ันของผู้ผลิตและผู้บริโภคน้ันขาดความเช่ือมั่นในเศรษฐกิจ และก่อให้เกิดการผลิตที่ลดลงเนื่องจากความ 

ต้องการจากต่างประเทศเป็นผลโดยตรงมาจากตลาดสหรัฐอเมริกาทีไ่ปส่งออกการค้ากับทางยโุรปทดแทน จากปัญหาทีเ่กิดขึน้ 

หลากหลายประเทศได้ต่ืนตัวในด้านการส่งออกธุรกิจเสื้อผ้าออกจากประเทศของตนเอง และยังเกิดจากการที่สังคมไทย 

ในปัจจุบันได้มีค่านิยมการซื้อเสื้อผ้าส�าเร็จรูปหรือออกแบบจากต่างประเทศที่มักจะได้รับการสร้างความรู้สึกว่าหากซื้อ 

เสื้อผ้าสินค้าจากต่างประเทศท่ีมีก�าเนิดเส้ือผ้าจากประเทศที่โด่งดังจะท�าให้มีค่านิยมและบุคลิกที่ดี ตีมูลค่าของเสื้อผ้า 

เหล่านัน้จนท�าให้เกดิการตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ จากความคดิเหน็เหล่านีท้�าให้ตระหนกัรูถ้งึอุตสาหกรรมสิง่ทอและเครือ่งนุง่ห่ม 

ไตรมาสที่ 2/2559 โดยรวมแล้วเป็นการลดลงต�่าสุดที่เกิดมาจากทั้งเศรษฐกิจและการผันผวนของผู้บริโภคที่คล้อยตามจาก

ปัญหาเหล่านั้น ผลกระทบในหลายๆ อย่างท�าให้การส่งออกลดน้อยลง และการแข่งขันธุรกิจด้านเสื้อผ้าที่ดุเดือดมากจาก

หลายปีที่ผ่านมาและเฉพาะด้านราคาที่ต้องน�ามาเป็นเร่ืองท่ีต้องแข่งขันทางการตลาด ปัจจัยเหล่านี้เป็นปัญหาที่ส่งผลต่อ

ธุรกิจเสื้อผ้าขายส่งของไทยได้อีกทางหนึ่ง ซึ่งการผลิตเสื้อผ้าส�าเร็จรูปขั้นตอนวิธีการท�านั้นจะใช้แรงงานและการลงทุนที่สูง 

หากเม่ือต้องการท่ีจะผลิตแม้ต้นทุนแรงงานของไทยจะราคาต�่า การขายที่ราคาสูงนั้นก็เป็นไปได้น้อยเพราะราคาต่อหน่วย 

การผลิตมีต้นทุนที่สูงแต่ต้องมาขายให้กับพ่อค้าแม่ค้าหรือผู้ประกอบการเป็นราคาขายส่งหรือราคาเหมาก็ไม่สามารถ 

คิดได้ในราคาทีแ่พงมากได้ ซึง่กเ็ป็นผลเกีย่วพันมาจากเหตผุลข้างต้นทีก่ล่าวมา (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2553; ส�านกังาน

เศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2559)

นอกจากเรื่องราคาที่แข่งขันกันหนักหน่วง เรื่องสถานท่ีขายเสื้อผ้าก็เป็นสิ่งส�าคัญที่ท�าให้ผู้ซ้ือเสื้อผ้าส�าเร็จรูปของ

ธรุกจิขายส่งในแต่ละทีน่ัน้รวบรวมกนัมาจบัจองเสือ้ผ้าทีแ่หล่งการค้าขาย เพราะจะมเีสือ้ผ้าให้เลอืกสรรหลายรปูแบบภายใน

สถานที่เดียวหรือในสถานที่ที่อยู่ใกล้เคียง โดยศูนย์การค้าที่เป็นลักษณะเสื้อผ้าส�าเร็จรูปของธุรกิจขายส่งในประเทศไทย 

ทีใ่หญ่ๆ เป็นแหล่งส่วนรวมของการค้าขายกม็อียูห่ลายสถานที ่จงึจ�าเป็นต้องปรบัตวัเพือ่สร้างโอกาสและความได้เปรยีบใน

การแข่งขัน เนื่องจากผู้ซ้ือเส้ือผ้าส�าเร็จรูปเหล่านั้นมักมาจากหลายที่อยู่หรือแม้กระทั่งคนละประเทศ การท�าให้ร้านค้านั้น

ต้องการสร้างจดุเด่นของร้านและการเพิม่ยอดขาย กเ็ป็นส่ิงทีข่าดไม่ได้ในการหล่อเล้ียงในธุรกิจเส้ือผ้าไปได้ด้วย ดงันัน้ผู้วิจยั

จึงมีความสนใจที่จะศึกษาว่าธุรกิจเสื้อผ้าจ�าเป็นจะต้องทราบถึงการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าของธุรกิจขายส่งนั้นมากจากทางใด 

ได้บ้าง เพือ่น�ามาตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ถกูต้องและครอบคลมุ น�ามาสร้างกลยทุธ์ส�าหรบัแข่งขนัการตลาด

เสื้อผ้าขายส่งที่เปิดกว้างอย่างในยุคปัจจุบันที่มีการค้าที่เสรีมากขึ้น มีการส่งออกสินค้าธุรกิจขายส่งที่ซื้อไปทีละมากๆ เพื่อ 

จะพัฒนาสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่เส้ือผ้าที่ต้องการจ�าหน่ายทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศได้ และจะท�าให้ทราบทัศนคติ

เพื่อมาปรับเปลี่ยนรูปแบบการขาย รวมไปจนกระทั่งบรรยากาศร้านค้าเพื่อเพิ่มยอดขายได้ในอนาคตต่อไป

วัตถุประสงค์ในการวิจัย (Research Objectives)

1. เพื่อเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าขายส่งของผู้บริโภคที่มีต่อห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่  

2 ห้างในกรุงเทพมหานคร
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3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของบรรยากาศร้านค้ากับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง

ในกรุงเทพมหานคร

การทบทวนวรรณกรรม (Literature Reviews)

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นมีความเกี่ยวข้องกับการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการต่างๆ  

เหล่านั้นที่ต้องการ ซึ่งจะเกิดการตัดสินใจในการกระท�าต่างๆ จากความคิด ความรู้สึก ประสบการณ์ที่มีอิทธิพลต่อความคิด  

ความรู้สึกและพฤติกรรมหรือการกระท�าเพ่ือการตอบสนองความพึงพอใจนั้น รวมถึงสภาพแวดล้อมต่างๆ ที่อยู่รอบด้าน 

ของผู้บริโภคก็สามารถมีอิทธิพลต่อความรู้สึก และพฤติกรรมหรือการกระท�าท่ีแสดงออกมา โดยผลท่ีเกิดขึ้นอาจจะเกิด 

ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจะขึ้นอยู่กับการตอบโจทย์การคาดหวังได้มากน้อยเพียงใด จากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรม

ผู้บริโภค ส�าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าขายส่ง ผู้วิจัยได้ประยุกต์ใช้แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

ของ Kotler & Armstrong (2016 อ้างถึงใน นันทสารี สุขโต และคณะ, 2559) ที่กล่าวว่า เหตุจูงใจที่ท�าให้เกิดการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าจะเริ่มจากการเกิดสิ่งที่กระตุ้น ไม่ว่าจะเป็นสิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ที่ท�าให้เกิดความสะดวกสบาย 

ในการเข้าถึงของผู้ซื้อจะท�าให้เกิดการกระตุ้นความต้องการซื้อได้ และส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ ซึ่งฐานะเศรษฐกิจทาง 

การเงินนั้นเป็นปัจจัยในการตัดสินใจในความต้องการสินค้าได้ โดยผ่านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซึ่งเป็นสิ่งท่ีผู้ซื้อนั้นได้คิด 

และวิเคราะห์ในความต้องการของตนเอง แล้วท�าการตอบสนองการซื้อด้วยการเกิดพฤติกรรมการซื้อ อันได้แก่ ซื้ออะไร  

ซื้อเมื่อไร ซื้อที่ไหน และซื้อมากเท่าใด

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

ในการด�าเนินชีวิตของทุกคนนั้นจะเจอสถานการณ์ที่ใช้การตัดสินใจในหลายๆ อย่าง โดยมีระยะเวลาการคิดและ

พิจารณาที่ก�าหนดไว้ และในการตัดสินใจส่วนมากจะสามารถเกิดขึ้นจากสัญชาตญาณว่าจะตัดสินใจอย่างไรถึงจะสามารถ 

บรรลุวัตถุประสงค์ได้ จึงท�าให้เกิดการตัดสินใจที่มีความแตกต่างกันได้อย่างเห็นชัดโดยแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่  

1) การตัดสินใจเป็นระบบ และ 2) การตัดสินใจไม่เป็นระบบ อย่างไรก็ตาม จะเห็นได้ว่าทฤษฎีการตัดสินใจของนักวิชาการ

แต่ละท่านนั้นมีความแตกต่างกัน โดยทฤษฎีการตัดสินใจของ E. St. Elmo Lewis จะเป็นแนวความคิดในลักษณะขั้นบันได 

ที่แสดงความรู้สึกครั้งแรกเมื่อมีการกระจายข้อมูลไปยังกลุ่มเป้าหมายโดยสามารถดึงความสนใจผู้บริโภคได้ ส่วนทฤษฎ ี

ของอับราฮัม มาสโลว์ ได้จัดประเภทความต้องการไว้ 5 ระดับ ได้แก่ 1) ความต้องการทางกาย 2) ความต้องการความ 

ปลอดภัย 3) ความต้องการทางสังคม 4) ความต้องการการยกย่อง 5) ความต้องการให้ตนประสบความส�าเร็จ ในขณะที่

ทฤษฎีอีอาร์จี (ERG Theory) ของอัลเดอร์เฟอร์ (Alderfer) ได้พัฒนาจากพื้นฐานความรู้และขยายแนวคิดจากทฤษฎีของ

มาสโลว์ โดยแบ่งความต้องการออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 1) ความต้องการการอยู่รอด 2) ความต้องการความสัมพันธ์  

3) ความต้องการการเติบโต นอกจากนี้ยังมีทฤษฎีของซิกมันด์ ฟรอยด์ ท่ีได้ตั้งสมมติฐานไว้ว่าบุคคลมักจะไม่รู้ตัวว่าพลัง 

ทางจติวทิยาสามารถเข้ามามีส่วนช่วยในการสร้างพฤตกิรรมของแต่ละบุคคลทีเ่กดิจากสิง่ทีเ่ร้าต่างๆ รอบตวัโดยสิง่เร้าเหล่านี ้

ไม่อาจจะสามารถควบคุมได้ บางครั้งท�าให้เกิดจากอารมณ์นั้นอยู่เหนือเหตุผลได้ และยังได้มีนักวิจัยที่เก็บผลสัมภาษณ์ใน

รูปแบบเจาะลึกจากผู้บริโภคที่ได้มีการเผยแรงจูงใจท่ีเกิดขึ้นลึกๆ ต่อการเลือกซื้อสินค้า ท�าให้ทราบถึงการจูงใจผู้บริโภค

อย่างน่าสนใจคือ การท�าสิ่งชักจูงนั้นให้ดึงดูดและน่าสนใจ ให้สอดคล้องกับภายในใจของผู้บริโภคในเร่ืองการซื้อสินค้า  
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ซึ่งเทคนิคเหล่านี้นักการตลาดสามารถน�ามาเป็นเคร่ืองมือเพื่อพัฒนาการเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างดีและเข้าใจพฤติกรรมของ 

ผู้บริโภคอย่างลึกซึ้ง (Angelo Kinicki & Brian Williams, 2009 อ้างถึงใน เบญจมาภรณ์ อิศรเดช และคณะ, 2552; ปณิศา 

มจีนิดา, 2553; สมชนก ภาสกรจรสั, 2559; Kotler & Armstrong, 2011 อ้างถงึใน วารณุ ีตนัตวิงศ์วาณชิ และคณะ, 2554)

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือที่นักการตลาดใช้เป็นเครื่องมือและปัจจัยที่น�ามาใช้ควบคุมทิศทางใน 

การประกอบธรุกจิเพือ่เกดิการตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจขอผู้บรโิภคให้ได้มากทีส่ดุและการกระตุน้ให้กลุม่

เป้าหมายเกิดความต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์และการเข้าใช้บริการ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558) ซึ่งการท�าส่วนประสมทาง 

การตลาดนี้จะต้องน�าข้อมูลและการคิดวิเคราะห์แนวทางขององค์กรหรือกิจการขนาดย่อยน�ามาใช้เพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อ 

การโน้มน้าวใจของผูบ้ริโภค และจะต้องทราบถงึความต้องการและพฤตกิรรมของลกูค้า นกัการตลาดต้องตอบสนองผูบ้รโิภค 

โดยใช้หลักการ “ส่วนประสมการตลาด” หรือ “4Ps” นั่นหมายถึงตัวแปรที่ควบคุมได้เพ่ือตอบสนองความต้องการของ 

ผู้บริโภคและยังเป็นหลักการที่นักการตลาดในปัจจุบันนิยมใช้ในการสร้างแนวทางเพ่ือเป็นการก�าหนดวิธีและคิดวิเคราะห์

การน�าเสนอและตอบสนองผูบ้รโิภคได้มากทีส่ดุ ท้ังนีส่้วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วย 4 ประการ ได้แก่ ผลติภณัฑ์ 

ราคา การจัดจ�าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2556)

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์

ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจัยต่างๆ ที่จะเกี่ยวข้องกับบุคคล ซึ่งสามารถส่งผลกระทบต่อความต้องการสินค้า

และบริการได้จากข้อมูลส่วนบุคคลท่ีน�ามาก�าหนดตลาดนี้ เพื่อทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

ตอบสนองได้อย่างถูกต้อง ข้อมูลเหล่านี้สามารถเป็นเกณฑ์ในการแบ่งการตลาดผู้บริโภคออกตามลักษณะความต้องการที่ 

แตกต่างกัน (Solomon, 2009 อ้างถึงใน ปณิศา มีจินดา, 2553) ในแนวความคิดของประชากรศาสตร์นั้นสามารถอธิบาย 

และจ�าแนกปัจจัยส่วนบคุคลของคนนัน้ได้ โดยเฉพาะท�าให้เกิดการส่งผลต่อสถานการณ์ต่างๆ ในการส่ือสาร (สุวสา ชัยสุรัตน์,  

2557) บางครั้งการส่งสารจ�าเป็นจะต้องท�าการส่งไปยังผู้รับสารจ�านวนมากอาจเกิดการไม่สามารถวิเคราะห์ผู้รับสารได้ 

อย่างละเอียดถี่ถ้วน ดังนั้น การจ�าแนกผู้รับสารออกเป็นกลุ่มๆ เพื่อง่ายต่อการรับและส่งสารไปยังผู้บริโภคได้ โดยจะแบ่ง 

ตามลักษณะประชากรออกเป็น เพศ อายุ การศึกษา สถานะทางสังคม และศาสนา ทั้งนี้ปัจจัยที่ได้กล่าวมาสามารถ 

ส่งผลกระทบต่อการรับรู้ การตีความโดยต้องใช้ความเข้าใจในการสื่อสารต่อกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งคนที่มีลักษณะทางประชากร 

ต่างกันท�าให้ทางจิตวิทยาต่างกันอีกด้วย

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับบรรยากาศร้านค้า (Store Atmosphere)

บรรยากาศในร้านค้า คือ การผสมผสานลักษณะทางกายภาพของร้านให้ลงตัวเพื่อสร้างภาพลักษณ์ของร้านในใจ

ผู้บริโภค ลักษณะทางกายภาพประกอบด้วย สถาปัตยกรรม โครงสรร้าง แผนผังการจัดวางสินค้า ป้าย แสง สี เสียง และ

อุณหภูมิของร้าน (Levy and Weitz, 2007 อ้างถึงใน สันติธร ภูริภักดี, 2554) ในขณะที่ ประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ (2558)  

ได้กล่าวว่า บรรยากาศภายในร้าน เป็นสภาพแวดล้อมและบรรยากาศของร้านค้าทีน่่าเดนิ และเพลิดเพลินไปกับการจบัจ่าย

ใช้สอย รวมถึงการจัดตกแต่งร้านที่สวยงาม สี อุณหภูมิ ทางเดิน การจัดวางสินค้าที่ดูน่าสนใจ

ในธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าการออกแบบร้านและการจัดวางสินค้าภายในร้านถือได้ว่าเป็นสิ่งที่มีความส�าคัญเป็นอย่างยิ่ง

ไม่แพ้การค้าส่งสินค้าประเภทอื่น ทั้งนี้เนื่องจากการออกแบบร้านและการจัดวางสินค้าภายในร้านเป็นเทคนิคอย่างหนึ่งใน
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กระบวนการสร้างบรรยากาศภายในร้านให้น่าสนใจ อีกท้ังยังสามารถสร้างเป็นที่ดึงดูดให้ผู้ซื้อเสื้อผ้าอยากเดินเข้ามาเลือก

ซือ้เสือ้ผ้าภายในร้าน ซึง่ในกระบวนการออกแบบและการจดัวางสนิค้าส�าหรบัร้านจ�าหน่ายเสือ้ผ้าขายส่งนัน้ ควรทีจ่ะเน้นถงึ 

ความสวยงาม ความสะอาด และการออกแบบตกแต่งร้านที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ทั้งน้ีผู้จ�าหน่ายเสื้อผ้าขายส่ง 

บางรายอาจจะไม่มีความถนัดในด้านการออกแบบและการตกแต่งร้าน จึงมีความจ�าเป็นที่จะต้องพึ่งพามัณฑนากรหรือ 

นกัออกแบบทีส่ามารถออกแบบแผนผงัของร้าน การจดัวาง รปูแบบ และแนวคดิการตกแต่งให้มคีวามทนัสมยัและเหมาะสม 

กับประเภทของเสื้อผ้าที่จัดจ�าหน่ายได้ โดยการออกแบบและจัดวางสินค้าภายในร้านค้าส่งเสื้อผ้านั้นจะต้องพิจารณาใน 

เรื่องต่างๆ ได้แก่ การออกแบบร้านค้า การจัดวางสินค้า แสงสว่าง และดนตรี (สันติธร ภูริภักดี, 2554)

ข้อมูลเกี่ยวกับการธุรกิจขายส่งเสื้อผ้า

เสื้อผ้าแฟชั่นนั้นมีมากมายหลายประเภท จ�านวนผู้ซื้อก็มีมากมายเช่นกัน ซึ่งกลุ่มผู้ซื้อส่วนใหญ่ก็จะมีทั้งหญิงและ

ชาย หลากหลายอายุช่วงวัย ตลาดจ�าหน่ายเสื้อผ้าจึงมีขนาดใหญ่ และมีมูลค่าการตลาดที่สูงมากเช่นกัน ด้วยสถานการณ ์

ดังกล่าวได้ก่อให้เกิดธุรกิจขายส่งเสื้อผ้า ซึ่งเป็นการจ�าหน่ายเสื้อผ้าในปริมาณมาก และมีสินค้ามากมายหลากหลายชนิด  

ไม่ว่าจะเป็นเสือ้ผ้าส�าหรบัผูห้ญงิ ผูช้าย เส้ือผ้าส�าหรับวยัท�างาน เสือ้ผ้าส�าหรบัวยัเดก็ ซึง่เป็นเสือ้ผ้าทีผ่ลติจากวสัดทุีแ่ตกต่าง

กัน เช่น ขนสัตว์ ผ้าถัก ผ้าถักโครเชต์ เป็นต้น จากการเกิดขึ้นของธุรกิจขายส่งเสื้อผ้าตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน พบว่า ตลาด

ของธุรกิจขายส่งเสื้อผ้ามีการเจริญเติบโตเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ โดยพบว่าในเดือนธันวาคม 2558 ธุรกิจขายส่งเสื้อผ้ามีอัตรา 

การเตบิโตของธุรกิจอยูท่ีร้่อยละ 75 เมือ่เทยีบกบัเดอืนก่อน และช่วงเดยีวกนัของปีทีผ่่านมา โดยมนีติบุิคคลทีป่ระกอบธรุกจิ 

ขายส่งเสื้อผ้าจ�านวน 2,771 ราย และมีมูลค่าทุนจดทะเบียนจ�านวน 12,931 ล้านบาท ซึ่งเมื่อพิจารณาตามพื้นที่ตั้ง พบว่า  

ธรุกจิขายส่งเสือ้ผ้าส่วนใหญ่ตัง้อยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร รองลงมา ได้แก่ ภาคกลาง ภาคตะวันออก และภาคใต้ ตามล�าดับ 

แต่อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาจากสภาพคล่องจะพบว่า ธุรกิจขายส่งเสื้อผ้ายังคงมีสถานะการเงินที่ดีขึ้น (กองข้อมูลธุรกิจ 

กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2559)

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

การศึกษางานวจัิยทีเ่กีย่วข้องประชากรศาสตร์กับการตดัสนิใจซือ้ พบว่า เพศมอีทิธิพลต่อผลประกอบการของธุรกจิ 

เสื้อผ้าโบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมีปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าส�าเร็จรูปในภาพรวม

แตกต่างกัน (กิติพร ดวงแก้ว, 2556) ด้านอายุพบว่ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ถึงความต้องการและการค้นหา 

ข้อมลูในการบรโิภคเสือ้ผ้าส�าเรจ็รปูของผูส้งูอายสุตรี (อัจฉรา จะนนัท์ นฤมล ศราธพันธ์ุ และอภิญญา หิรัญวงษ์, 2558) ด้าน 

แหล่งที่อยู่พบว่าเกษตรกรที่มีภูมิล�าเนาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซานในภาคการเกษตรแตกต่างกัน 

ในด้านมูลค่าการซื้อผลิตภัณฑ์ไคโตซาน (พิชญาภัค บุญจันทร์, 2555) ด้านระดับการศึกษาพบว่าผู้บริโภคในตึกใบหยก 2 

ตลาดประตูน�้า กรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีปัจจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส�าเร็จรูปในภาพรวมแตกต่างกัน 

(ธรายุทธ กลับรอด, 2555)

การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผ้าส�าเร็จรูปของผู้สูงอายุสตรี (อัจฉรา จะนันท์ นฤมล ศราธพันธุ์ และอภิญญา  

หิรัญวงษ์, 2558) ด้านราคาพบว่าราคามีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีทางอินเทอร์เน็ต (รัชนี ไพศาลวงศ์ดี, 

2556) ด้านการจัดจ�าหน่ายพบว่าช่องทางการจัดจ�าหน่าย การตลาดสัมพันธ์ มีความสัมพันธ์กับผลประกอบการของธุรกิจ

เสื้อผ้าโบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานคร (กิติพร ดวงแก้ว, 2556) ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าการส่งเสริมการตลาดมีผล 
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ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าน�าเข้าจากจีนในห้างแพลทินัมของผู้บริโภค (พัชร์ธมน กรปิติเศรษฐศิริ, 2556)

การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศกับการตัดสินใจซื้อ พบว่า ด้านการจัดวางสินค้าพบว่าการจัดแสดง

สินค้าภายในร้านค้ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมากที่สุด (ภาวิณี  

กาญจนาภา, 2554) ด้านการออกแบบร้านค้าพบว่าการรบัรู้ของบรรยากาศทีด่ใีนห้างสรรพสนิค้าท�าให้เกดิการรบัรูใ้นเชงิบวก 

ต่อการน�าเสนอขายสินค้า และท�าให้เกิดประสบการณ์ในการซื้อสินค้าที่สนุกสนาน (Michon, et.al., 2008) ด้านแสงสว่าง

ภายในร้านค้าพบว่าการรับรู้ด้านลักษณะทางกายภาพ (แสงสว่างภายในร้านค้า) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้า

ด้านจ�านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ซื้อสินค้า ความถี่ในการซื้อสินค้าต่อสัปดาห์ และประเภทสินค้า (พิษณุ อิ่มวิญญาณ, 2558) ด้าน

เสยีงดนตรภีายในร้านค้าพบว่าเพลงทีม่แีต่ท�านองนัน้สามารถเพิม่ยอดขายให้กบัผูป้ระกอบการซปุเปอร์มาร์เก็ต และเพลงช้า 

นั้นส่งเสริมให้สินค้าขายดีกว่าเพลงเร็ว โดยเสียงของเพลงนั้นส่งผลต่อการรับรู้สภาพแวดล้อมที่ท�าให้คนอยากกลับมาใช้

บริการซ�้า นอกจากนี้เสียงยังสามารถส่งเสริมทัศนคติในภาพลักษณ์ของสินค้า (Milliman, 1982)

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังกล่าว ผู้วิจัยพบว่า งานวิจัยในอดีตที่ท�าการศึกษาเกี่ยวกับ

ตวัแปรอสิระด้านปัจจยัส่วนบคุคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และบรรยากาศร้านค้า เป็นปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ 

ซื้อของผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงได้น�าตัวแปรดังกล่าวมาเป็นตัวแปรต้นเพื่อศึกษาว่าปัจจัยดังกล่าวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า

ขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครหรือไม่ โดยได้น�ามาใช้ในการก�าหนดกรอบแนวคิดเพื่อการวิจัย  

ดังนี้

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่ง 

ขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

ปัจจัยส่วนบุคคล
1. เพศ
2. อายุ
3. แหล่งที่อยู่
4. ระดับการศึกษา

ส่วนประสมการตลาด
1. ผลิตภัณฑ์
2. ราคา
3. การจัดจ�าหน่าย
4. การส่งเสริมการตลาด

บรรยากาศของร้านค้า (Store Atmosphere)
1. การจัดวางสินค้า
2. การออกแบบร้านค้า
3. แสงสว่างภายในร้านค้า
4. เสียงดนตรีภายในร้านค้า
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ระเบียบวิธีวิจัย (Research Methodologies)

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยแบบเชิงปริมาณ ซึ่งประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภค 

ทีซ่ือ้เสือ้ผ้าขายส่งทัง้เพศชายและเพศหญงิ โดยมวีตัถปุระสงค์ในการซือ้เพือ่น�าไปจ�าหน่ายต่อ และเป็นผูท้ีไ่ด้เข้ามาใช้บริการ 

ซ้ือสินค้าเสือ้ผ้าขายส่งทีใ่นห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง โดยมภูีมลิ�าเนาหรือพักอาศัยอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล 

รวมทั้งต่างจังหวัด ทั้งนี้กลุ่มผู้บริโภคดังกล่าวเป็นกลุ่มประชากรที่ผู้วิจัยไม่ทราบจ�านวนที่แน่นอนเนื่องจากไม่มีหน่วยงาน

หรือบุคคลใดได้ท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลทางสถิติไว้ ผู้วิจัยจึงท�าการก�าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค�านวณขนาด 

กลุ่มตัวอย่างซึ่งไม่ทราบจ�านวนประชากรที่แน่นอน (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2555) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนี้

เมื่อ n แทน  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

 Z แทน  ค่ามาตรฐานระดับความเชื่อมั่น 95% มีค่าเท่ากับ 1.96

 E แทน  ค่าความผิดพลาดที่จะยอมให้เกิดขึ้นได้ โดยก�าหนดไว้ที่ 5% หรือ 0.05 ดังนี้

แทนค่าในสูตร

จากการค�านวณได้กลุ่มตัวอย่างท้ังส้ิน 385 คน เพื่อป้องกันความผิดพลาดที่เกิดจากการตอบแบบสอบถามของ

กลุม่ตวัอย่าง ซึง่จะส่งผลต่อความน่าเชือ่ถือของงานวจิยั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึได้ท�าการเพิม่กลุม่ตวัอย่างอกี 15 คน ฉะนัน้รวมเป็น 

กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน

ส�าหรับการเลือกเก็บข้อมูลส�าหรับงานวิจัยในครั้งนี้จะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโควต้า และแบบเฉพาะเจาะจง  

ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีการซื้อเส้ือผ้าเพ่ือน�าไปจ�าหน่ายต่อ โดยผู้วิจัยจะแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่ก�าหนด ดังนี้  

1. กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ A จ�านวน 200 ชุด 2. กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้าง

ขายส่งขนาดใหญ่ B จ�านวน 200 ชุด

สถานที่ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่

1. ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A เป็นตลาดขายส่งเสื้อผ้าที่มีราคาถูกที่สุด มีเสื้อผ้าจ�าหน่ายทุกชนิด โดยส่วนใหญ่จะ

เน้นขายแบบยกโหล ซึ่งเป็นแหล่งขายส่งที่พ่อค้าแม่ค้าตลอดจนประชาชนทั่วไปนิยมมาจับจ่ายซื้อหามากที่สุดแห่งหนึ่ง 

ของกรุงเทพมหานคร โดยเปิดขายตลอดทั้งวันและลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นพ่อค้าแม่ค้าที่มาจากต่างจังหวัด และนอกจาก

เสื้อผ้าแล้วยังมีการจ�าหน่ายผ้าใบ ผ้าเต็นท์หรือของเบ็ดเตล็ดอื่น (กิติพร ดวงแก้ว, 2556)

2. ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B เป็นศนูย์รวมธรุกิจแฟชัน่ค้าส่งทีส่มบรูณ์แบบครบวงจร (One Stop Wholesale Shoppig)  

โดยเฉพาะอย่างยิง่สนิค้าแฟชัน่น�าเข้าภายในโครงการได้รับการออกแบบจัดวางผังภายใต้แนวความคดิของศนูย์ค้าส่งระดบัชาติ  

ซึ่งประกอบไปด้วยร้านค้าส่งสินค้าที่จัดโซนไว้เป็นหมวดหมู่จ�านวน 2,000 ร้านค้า ทั้งเส้ือผ้าบุรุษ เสื้อผ้าสตรี เสื้อผ้าเด็ก 

กระเป๋า เครื่องหนัง รองเท้า เครื่องประดับ และสิ่งอ�านวยความสะดวกพร้อมระบบสาธารณูปโภคครบครัน ส�าหรับกลุ่ม
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ลูกค้าที่มาจับจ่ายซื้อสินค้าภายในห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ได้แก่ กลุ่มผู้ค้าปลีกเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกายแฟชั่นที่มักจะซื้อ

สินค้าในจ�านวนครั้งละมากๆ เพื่อน�าไปจ�าหน่ายต่อตามอาคารส�านักงาน ตลาดนัด ย่านชุมชนอ่ืนๆ ในกรุงเทพมหานคร 

หรอืตามหวัเมอืงใหญ่ทีม่ปีระชากรหนาแน่น นอกจากกลุม่ผูค้้าปลกีแล้ว ยงัมกีลุม่ผูบ้รโิภค (End User) ทีน่ยิมมาซือ้สนิค้า 

เนื่องจากความหลากหลายและครบครันของสินค้า ตลอดจนราคาที่ย่อมเยาหรือแม้แต่นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศที ่

ต้องการซือ้สนิค้าเสือ้ผ้า เคร่ืองแต่งกายกลับไปภูมลิ�าเนาเป็นจ�านวนมากเพือ่เก็บไว้สวมใส่และเป็นของฝาก (รายงานประจ�าปี  

บริษัท เดอะแพลทินัม กรุ๊ป จ�ากัด, 2558)

จากข้อมูลดังกล่าวจะเห็นได้ว่า สถานที่จ�าหน่ายเสื้อผ้าค้าส่งทั้ง 2 แห่งมีความแตกต่างกันด้านสถานที่ โดยห้าง

ขายส่งขนาดใหญ่ A จะเป็นแหล่งจ�าหน่ายเสื้อผ้าทั่วไป ในขณะที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B เป็นแหล่งจ�าหน่ายเสื้อผ้าแฟชั่น 

ทั้งท่ีผลิตในประเทศและท่ีน�าเข้ามาจากต่างประเทศ ส�าหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะเห็นได้ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ A  

ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มาจากต่างจังหวัด ในขณะที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B เป็นกลุ่มลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

รวมทั้งกลุ่มผู้บริโภค (End User) และกลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ

เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูส�าหรบัการวจัิยคร้ังนีไ้ด้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกับ 

ข้อมูลส่วนบุคคล ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดับความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ 

ซือ้เสือ้ผ้าขายส่ง ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดบัความคดิเหน็ต่อบรรยากาศของร้านค้าทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า

ขายส่ง และส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง

การทดสอบเคร่ืองมือ พบว่า ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้านปัจจัยด้านส่วนประสมทาง 

การตลาด จ�านวน 30 ชุด มีระดับความเชื่อมั่นอยู่ในระดับใช้ได้ดี โดยมีค่าความเชื่อมั่นอยู่ที่ 0.78 และแบบสอบถามด้าน 

ปัจจัยด้านบรรยากาศของร้านค้า มีระดับความเชื่อมั่นอยู่ในระดับใช้ได้ดีมาก โดยมีค่าความเชื่อมั่นอยู่ที่ 0.80 ส�าหรับ 

ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น จ�านวน 400 ชุด ของแบบสอบถามด้านปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มีระดับความ 

เชื่อมั่นอยู่ในระดับใช้ได้ดี โดยมีค่าความเชื่อมั่นอยู่ที่ 0.84 และแบบสอบถามด้านปัจจัยด้านบรรยากาศของร้านค้า มีระดับ 

ความเชื่อมั่นอยู่ในระดับใช้ได้ดีมาก โดยมีค่าความเชื่อมั่นอยู่ที่ 0.91

นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังได้ท�าการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้าง โดยวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน  

พบว่า การวิเคราะห์ความเหมาะสมของข้อมูลโดย KMO and Barlett’s Test ได้ค่าเป็น 0.87 ซึ่งมากกว่า 0.5 และเข้าสู่ 1  

จึงพอสรุปได้ว่า ข้อมูลที่มีอยู่มีความเหมาะสมที่จะใช้เทคนิค Factor Analysis Bartlett’s Test of Sphericity และ 

จากสถิติทดสอบ จะมีการแจกแจงโดยประมาณแบบ Chi-square เท่ากับ 16991.70 ได้ค่า Significance เท่ากับ 0.00  

ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ตัวแปรต่างๆ มีความสัมพันธ์กันจึงต้องใช้ Factor Analysis วิเคราะห์ต่อไป โดย

การวิเคราะห์ตัวแปรทั้งหมดหลังจากที่ได้สกัดปัจจัยแล้ว พบว่าค่า Extraction Communality ของตัวแปรทุกข้อมีค่า 

น�้าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.30 ถือได้ว่าตัวแปรทุกข้อใช้ได้

ส�าหรบัการวเิคราะห์ข้อมูล ผู้วจัิยใช้สถิตเิชงิพรรณนาในการวเิคราะห์ข้อมลูส่วนบคุคล ระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยั 

ส่วนประสมทางการตลาดและบรรยากาศของร้านค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าขายส่ง และระดับการตัดสินใจซื้อ 

เสื้อผ้าขายส่ง โดยใช้ค่าสถิติคือ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่ออธิบายข้อมูล ซึ่งผู้ท�าวิจัยได้

ก�าหนดค่าอันตรภาคชั้นส�าหรับการแปลผลข้อมูลค่าเฉลี่ย (บุญชม ศรีสะอาด, 2542) นอกจากนี้ยังมีการใช้สถิติเชิงอนุมาน 

ในการหาความสัมพันธ์ของข้อมูลและทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test, One Way 

ANOVA, Chi-square และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ
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การศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่ 

อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี มีแหล่งที่อยู่ในต่างจังหวัด และมีการศึกษาระดับต�่ากว่าปริญญาตรี

การศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง พบว่า 

โดยรวมกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างยิ่ง ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

ซื้อเสื้อผ้าขายส่ง นอกจากนี้ยังพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผล

ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง และเมื่อวิเคราะห์องค์ประกอบรายย่อยของแต่ละปัจจัยพบว่า

- ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครมีความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ์ นอกเหนือจากเสื้อผ้า เช่น เครื่องประดับ เครื่องหนัง รองเท้า เป็นต้น ปริมาณเสื้อผ้าตามความ

ต้องการของผู้ซ้ือ รูปแบบเสื้อผ้ามีความแตกต่างจากแหล่งจ�าหน่ายอ่ืน เส้ือผ้ามีความทันสมัยและมีคุณภาพที่ดี เส้ือผ้าที่

จ�าหน่ายมีความแปลกใหม่ และเสื้อผ้าที่มีต�าหนิสามารถส่งคืนเพื่อเปลี่ยนได้ ตามล�าดับ

- ปัจจยัด้านราคา กลุม่ตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างย่ิงว่าราคาของสินค้าในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

มคีวามหลากหลาย และมีการระบรุาคาสินค้าไว้ชดัเจนและครบถ้วนในการจ�าหน่ายเสือ้ผ้า นอกจากนีย้งัพบว่า กลุม่ตวัอย่าง

เห็นด้วยว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร มีการคิดค่าใช้จ่ายส�าหรับการขนส่งสินค้าในอัตราที่เหมาะสม 

ราคาของสินค้าส�าหรับผู้ซื้อแต่ละรายมีความเท่าเทียมกัน และราคาของสินค้าที่จ�าหน่ายคงที่ไม่เปลี่ยนแปลง ตามล�าดับ 

ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า ค่าเฉลี่ยของการระบุราคาสินค้าไว้ชัดเจนและครบถ้วนในการจ�าหน่ายเสื้อผ้า และราคาของสินค้ามีความ

หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากเสื้อผ้าที่จ�าหน่าย ณ ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครนั้น  

มีความแตกต่างกันในด้านต้นทุนของแหล่งที่มาจากผู้ผลิต จึงท�าให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวในระดับที ่

ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉลี่ยดังกล่าวมีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่ค้นพบ

- ปัจจัยด้านการจัดจ�าหน่าย กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

มีความสะดวกในการเดินทาง มีความหลากหลายของร้านค้าเมื่อเทียบกับสถานที่อื่น มีการอ�านวยความสะดวกในการ 

เข้าถึงและค้นหาสนิค้าทีจ่ะเลอืกซือ้ได้โดยง่าย มกีารจัดสถานทีท่ีม่คีวามสะดวกในการเลือกซือ้สนิค้า และมกีารจดัแบ่งโซน 

ร้านค้าตามประเภทของสินค้าท่ีจ�าหน่าย ซึ่งง่ายต่อการเลือกซื้อ ตามล�าดับ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า ค่าเฉลี่ยของการจัดสถานที่  

ที่มีความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า และการอ�านวยความสะดวกในการเข้าถึงและค้นหาสินค้าที่จะเลือกซื้อได้โดยง่าย  

มีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครมีขนาดพื้นที่ที่กว้างขวางเพียงพอต่อ 

การใช้พืน้ทีเ่พือ่การจัดแสดงสินค้าและจัดพ้ืนทีบ่ริเวณร้านให้อ�านวยความสะดวกแก่ผูบ้รโิภคจงึท�าให้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็

ต่อข้อความดังกล่าวในระดับที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉลี่ยดังกล่าวมีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่ค้นพบ

- ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด กลุม่ตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

มกีารจดักจิกรรมพเิศษในเทศกาลต่างๆ เป็นประจ�าอย่างต่อเนือ่ง เช่น จดัการแสดง การแข่งขนั การสมัมนา การเฉลมิฉลอง 

การจัดกิจกรรมร่วมกับคนดัง เป็นต้น และพบว่ากลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

มีการแถมสินค้าประเภทเดียวกันหรือสินค้าอื่น มีการประชาสัมพันธ์การส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย รวมทั้งมีการให้คูปอง

เงินสดหรือบัตรก�านัล นอกจากนี้ยังพบว่า กลุ่มตัวอย่างไม่แน่ใจว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครมีการ

โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ เป็นต้น อย่างสม�่าเสมอ ตามล�าดับ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า  

ค่าเฉลีย่ของการแถมสินค้าประเภทเดยีวกันหรือสินค้าอ่ืน และการประชาสมัพนัธ์การส่งเสรมิการขาย ณ จดุขาย มค่ีาเฉลีย่
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ที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวโดยรวมในระดับเดียวกันเป็น 

ส่วนใหญ่ จึงท�าให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวในระดับที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉลี่ยดังกล่าว 

มีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่ค้นพบ

การศกึษาระดับความคดิเหน็ต่อบรรยากาศของรา้นคา้ที่มผีลต่อการตดัสินใจซือ้เสื้อผ้าขายส่ง พบว่า โดยรวมกลุม่ 

ตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่า ปัจจยัด้านการจดัวางสินค้า ปัจจยัด้านแสงสว่างภายในร้านค้า และปัจจยัด้านการออกแบบร้านค้า  

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง นอกจากนี้ยังพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า ปัจจัยด้านเสียงดนตรีภายในร้านค้า  

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง ตามล�าดับ และเมื่อวิเคราะห์องค์ประกอบรายย่อยของแต่ละปัจจัยพบว่า

- ปัจจัยด้านการจัดวางสินค้า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

เน้นการน�าเสื้อผ้ารูปแบบใหม่มาน�าเสนอหน้าร้านค้าเพื่อสร้างความน่าสนใจ มีเสื้อผ้าหลากหลายสีสันมาจัดเรียงเพื่อความ

สะดวกในการค้นหา มีการจัดวางสินค้าให้ผู้ซื้อมองเห็นและสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกค้า มีการจัดแบ่งหมวดหมู่ของสินค้าที ่

จ�าหน่ายได้อย่างชัดเจน และมีการจัดวางสินค้าภายในร้านคงที่ เพื่อให้ผู้ซื้อค้นหาสินค้าได้ง่าย ตามล�าดับ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า 

ค่าเฉลี่ยของการน�าเส้ือผ้ารูปแบบใหม่มาน�าเสนอหน้าร้านค้าเพื่อสร้างความน่าสนใจ และการมีเสื้อผ้าหลากหลายสีสันมา 

จัดเรียงเพื่อความสะดวกในการค้นหา มีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

เป็นแหล่งจ�าหน่ายเสื้อผ้าขนาดใหญ่ ซึ่งมีเสื้อผ้าจ�าหน่ายที่หลากหลายสีสัน หลากหลายรูปแบบ จึงท�าให้ผู้บริโภคมี 

ความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวในระดับที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉลี่ยดังกล่าวมีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่

ค้นพบ

- ปัจจยัด้านการออกแบบร้านค้า กลุม่ตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรงุเทพมหานคร

มีการจัดระเบียบของร้านค้าไว้เป็นหมวดหมู่ เน้นการใช้สีที่แตกต่างกันของแต่ละร้านค้า มีที่นั่งไว้ส�าหรับนั่งรอ และมีความ

สะอาด และพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครท�าให้ผู้ซื้อไม่รู้สึกอึดอัดในการ 

เลอืกซือ้สนิค้า ตามล�าดบั ทัง้นีจ้ะเหน็ได้ว่า ค่าเฉลีย่ของความสะอาด และการมทีีน่ั่งไว้ส�าหรับนัง่รอ มีค่าเฉลีย่ทีใ่กล้เคยีงกัน  

เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวโดยรวมในระดับเดียวกันเป็นส่วนใหญ่  

จึงท�าให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวในระดับท่ีใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉล่ียดังกล่าวมีผลกระทบ

ต่อผลการศึกษาที่ค้นพบ

- ปัจจยัด้านแสงสว่างภายในร้านค้า กลุม่ตวัอย่างเห็นด้วยอย่างยิง่ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรงุเทพมหานคร 

มีการใช้แสงเพ่ือเน้นสินค้าที่จ�าหน่ายให้มีความโดดเด่น และช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ของร้านให้ดูดี มีการใช้แสงสว่างที่

เหมาะสม พอที่จะให้ผู้ซื้อมองเห็น/สังเกตความแตกต่างของสีเสื้อผ้าที่สนใจได้ มีการใช้หลอดไฟที่เพียงพอกับขนาดของ

พื้นที่ มีการใช้หลอดไฟแบบ Cool White ซึ่งเป็นแสงสีขาวนวลตา และไม่ท�าให้สว่างจนเกินไป และมีการใช้สีที่อ่อน เช่น  

สขีาว ในการออกแบบตกแต่งร้านค้า ซึง่ท�าให้ดสูบายตา ตามล�าดบั ทัง้นีจ้ะเหน็ได้ว่า ค่าเฉล่ียของข้อความดงักล่าวมค่ีาเฉลีย่ 

ที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวโดยรวมในระดับเดียวกันเป็น

ส่วนใหญ่ จึงท�าให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวในระดับที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉลี่ยดังกล่าว 

มีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่ค้นพบ

- ปัจจยัด้านเสยีงดนตรภีายในร้านค้า กลุม่ตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

ไม่มีเสียงรบกวนเพื่อท�าลายบรรยากาศในการเลือกซื้อเส้ือผ้า และพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า ห้างขายส่งขนาดใหญ่  

2 ห้างในกรุงเทพมหานครมีการเปิดเสียงเพลงเบาๆ เพื่อสร้างบรรยากาศ มีการปรับเปลี่ยนเสียงเพลงให้เข้ากับบรรยากาศ

ภายในสถานที่ มีการเปิดเพลงแบบช้ามากกว่าเพลงเร็ว และมีการเปิดเพลงซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของร้าน เพื่อท�าให ้



79

Volume 24, May 2019

เกิดการจดจ�าร้านค้านั้นได้ดียิ่งขึ้น ตามล�าดับ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า ค่าเฉลี่ยของการเปิดเสียงเพลงเบาๆ เพื่อสร้างบรรยากาศ 

และการปรับเปลี่ยนเสียงเพลงให้เข้ากับบรรยากาศภายในสถานที่ มีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกัน เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบ 

แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อข้อความดังกล่าวโดยรวมในระดับเดียวกันเป็นส่วนใหญ่ จึงท�าให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อ 

ข้อความดังกล่าวในระดับที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งท�าให้การสรุปค่าเฉล่ียดังกล่าวมีผลกระทบต่อผลการศึกษาที่ค้นพบการศึกษา

ระดับการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่ง พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเพื่อน�าไปจ�าหน่ายต่อ 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า

ตารางที่ 1 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งกับการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

เพศ n X t Sig

ชาย 85 4.64 -1.102 0.27

หญิง 315 4.76

จากการศกึษาตามตารางท่ี 1 พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์จ�าแนกตามเพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสนิใจ 

ซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 2 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งใน

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากการศึกษาตามตารางที่ 2 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งที่แตกต่างกันมีการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน

ความแปรปรวน SS df MS F Sig

ด้านอายุ
ระหว่างกลุ่ม 72.91 4 18.22 34.45 0.00*

ภายในกลุ่ม 208.99 395 0.52

รวม 281.91 399
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ความแปรปรวน SS df MS F Sig

ด้านแหล่งที่อยู่
ระหว่างกลุ่ม 30.92 2 15.46 24.45 0.00*

ภายในกลุ่ม 250.98 397 0.63

รวม 281.91 399

ตารางที ่3 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบคุคลด้านแหล่งทีอ่ยูข่องผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผ้าขายส่งกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่ง

ในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากการศึกษาตามตารางที่ 3 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านแหล่งที่อยู่ของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งที่แตกต่างกัน 

มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน

ตารางที่ 4 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาของผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าขายส่งกับการตัดสินใจซื้อ 

เสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

ความแปรปรวน SS df MS F Sig

ด้านระดับการศึกษา
ระหว่างกลุ่ม 1.15 2 0.57 0.81 0.44

ภายในกลุ่ม 280.75 397 0.70

รวม 281.91 399

จากการศกึษาตามตารางที ่4 พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลด้านระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผ้าขายส่งทีแ่ตกต่าง

กัน มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครที่ไม่แตกต่างกัน

ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่เกี่ยวข้องห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร พบว่า

ตารางที่ 5 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งกับห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ n X t Sig

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 200 4.98 6.087 0.00*

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 200 4.49

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

กลุ่มตัวอย่างมีตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มากกว่าค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซื้อของกลุ่ม

ตัวอย่างที่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B
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* Asymp. Sig (2-sided) = 0.06, Value = 3.361, df = 1

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มีผู้ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าขายส่งที่เป็นเพศหญิง จ�านวน 165 คน และผู้ตัดสินใจซื้อที่เป็น 

เพศหญิงของห้างขายส่งขนาดใหญ่ B มีจ�านวน 150 คน

ตารางที่ 7 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ด้านอายุกับห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง 
ในกรุงเทพมหานคร

เพศ

ชาย หญิง รวม

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 35 165 200

(17.5%) (82.5%) (100.0%)

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 50 150 200

(25.0%) (75.0%) (100.0%)

รวม 85 315 400

(21.3%) (78.8%) (100.0%)

* Asymp. Sig (2-sided) = 0.38, Value = 4.142, df = 4

ผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A ส่วนใหญ่มีอายุ 41-50 ปี ในขณะที่ผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า

ขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี

ห้างขายส่งขนาดใหญ ่
2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

อายุ

ต�่ากว่าหรือ 
เทียบเท่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึ้นไป รวม

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 4 19 60 64 53 200

(2.0%) (9.5%) (30.0%) (32.0%) (26.5%) (100.0%)

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 1 26 67 62 44 200

(0.5%) (13.0%) (33.5%) (31.0%) (22.0%) (100.0%)

รวม 5 45 127 126 97 400

(1.3%) (11.3%) (31.8%) (31.5%) (24.3%) (100.0%)

ตารางที่ 6 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศกับห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร
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ตารางที่ 8 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ด้านแหล่งที่อยู่กับห้างขายส่งขนาดใหญ่  

2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

* Asymp. Sig (2-sided) = 0.00, Value = 16.942, df = 2

ผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีแหล่งที่อยู่ต่างจังหวัด 

โดยพบว่า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มีจ�านวน 151 คน และผู้ตัดสินใจซื้อที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B มีจ�านวน 114 คน

ตารางที่ 9 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษากับห้างขายส่งขนาด 

ใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง 
ในกรุงเทพมหานคร

แหล่งที่อยู่

กทม./ปริมณฑล ต่างจังหวัด อื่นๆ รวม

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 48 151 1 200

(24.0%) (75.5%) (0.5%) (100.0%)

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 86 114 0 200

(43.0%) (57.0%) (0.0%) (100.0%)

รวม 134 265 1 400

(33.5%) (66.3%) (0.3%) (100.0%)

* Asymp. Sig (2-sided) = 0.04, Value = 6.436, df = 2

ผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ 

ปริญญาตร ีโดยพบว่า ผู้ตดัสินใจซือ้ทีห้่างขายส่งขนาดใหญ่ A มจี�านวน 102 คน และผูตั้ดสนิใจซือ้ทีห้่างขายส่งขนาดใหญ่ B  

มีจ�านวน 182 คน

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง 
ในกรุงเทพมหานคร

ระดับการศึกษา

ต�่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก รวม

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 96 102 2 0 200

(48.0%) (51.0%) (1.0%) (0.0%) (100.0%)

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 118 82 0 0 200

(59.0%) (41.0%) (0.0%) (0.0%) (100.0%)

รวม 214 184 2 0 400

(53.5%) (46.0%) (0.5%) (0.0%) (100.0%)
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ตารางที่ 10 ผลการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปัจจัยการตลาดส่งผลให้กลุ่มตัวอย่างมีตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มากกว่าค่าเฉลี่ย 

การตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่างที่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B

ตารางที ่11 ผลการทดสอบการเปรียบเทยีบระหว่างปัจจยัด้านบรรยากาศกบัห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร 

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ n X t Sig

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 200 4.36 7.450 0.00*

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 200 4.12

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปัจจัยบรรยากาศส่งผลให้กลุ่มตัวอย่างมีตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มากกว่าค่าเฉลี่ย

การตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่างที่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ n X t Sig

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 200 4.46 3.163 0.00*

ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B 200 4.32
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ตารางที่ 12 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ

บรรยากาศของร้านค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร

หมายเหตุ: R2 = 0.181, Adjust R2 = 0.164, Standard Error of Estimation = 0.76

เมือ่ท�าการวิเคราะห์องค์ประกอบรายย่อยของปัจจัยการตลาดและปัจจยับรรยากาศ พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลการตัดสนิใจ 

ซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครมากที่สุด คือ ด้านราคาและค่าใช้จ่าย รองลงมาคือ  

ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ และด้านความหลากหลาย ตามล�าดับ ในขณะที่ด้านการตกแต่งสถานที่ ด้านลักษณะของ

เสือ้ผ้า ด้านเสยีงเพลง ด้านการจดักจิกรรมและความสะอาด และด้านความสะดวก ไม่มีผลต่อการตดัสนิใจซือ้เส้ือผ้าขายส่ง

ในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยทั้งหมดมีอิทธิพลต่อ

การพยากรณ์อยู่ที่ 18.1% (R2 = 0.181) และส่วนที่เหลืออีก 81.9% เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอื่นๆ ที่ไม่ได้น�ามาศึกษา

และมีความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ (Std. Error) อยู่ที่ 0.76

ปัจจัย
การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งในห้างขายส่ง

ขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร Sig. (p)

B S.E. β t

ค่าคงที่
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบรรยากาศของร้าน

1. ด้านความหลากหลาย -.377 .132 -.206 -2.846 .005*

2. ด้านการตกแต่งสถานที่ .118 .093 .083 1.266 .206

3. ด้านราคาและค่าใช้จ่าย .452 .067 .394 6.737 .000*

4. ด้านลักษณะของเสื้อผ้า .009 .109 .005 .085 .932

5. ด้านเสียงเพลง -.070 .064 -.059 -1.088 .277

6. ด้านการจัดกิจกรรมและความสะอาด .137 .078 .096 1.766 .078

7. ด้านความสะดวก .157 .086 .101 1.829 .068

8. ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ .175 .069 .130 2.522 .012*
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การอภิปรายผลและสรุปผล (Discussion and Conclusion)

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง: การศึกษาเปรียบเทียบห้างขายส่งขนาดใหญ่  

2 ห้างในกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ ผู้วิจัยสามารถอภิปรายผลได้ดังนี้

1. การศึกษาเพ่ือเปรียบเทยีบระดบัการตัดสนิใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่งของผูบ้ริโภคทีม่ต่ีอห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างแตกต่างกัน  

ทั้งนี้เนื่องจากแหล่งจ�าหน่ายเสื้อผ้าขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างมีลักษณะที่แตกต่างกันในหลายด้าน เช่น ลักษณะของเสื้อผ้า 

ที่จ�าหน่าย ซึ่งห้างขายส่งขนาดใหญ่ B จะมุ่งเน้นด้านการจัดจ�าหน่ายเสื้อผ้าส�าหรับวัยรุ่น ในขณะที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A 

มุง่เน้นด้านการจดัจ�าหน่ายเสือ้ผ้าส�าหรบักลุม่คนหลากหลายวัย โดยมคีณุสมบตั ิรปูแบบ และราคาของเสือ้ผ้าทีแ่ตกต่างกนั 

ซึ่งผู้ซื้อตัดสินใจซื้อมักจะพิจารณาตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่จะน�าไปจ�าหน่ายต่อ ดังที่ Angelo Kinicki  

& Brian Williams (2009 อ้างถึงใน เบญจมาภรณ์ อิศรเดชและคณะ, 2552) ได้กล่าวไว้ว่า การด�าเนินชีวิตของทุกคนนั้น 

จะเจอสถานการณ์ที่ใช้การตัดสินใจในหลายๆ อย่างโดยมีระยะเวลาการคิดและพิจารณาที่ก�าหนดไว้และในการตัดสินใจ  

ส่วนมากจะสามารถเกิดขึ้นจากสัญชาตญาณว่าจะตัดสินใจอย่างไรถึงจะสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ได้ จึงท�าให้เกิดการ 

ตัดสินใจที่มีความแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชร์ธมน กรปิติเศรษฐศิริ (2556) ที่ได้ท�าการศึกษาปัจจัยที่ม ี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าน�าเข้าจากจีนในห้างแพลทินัม ซึ่งผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญ 

ในเรื่องการมีคุณสมบัติตามที่ต้องการมากที่สุด

2. การศึกษาความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดและบรรยากาศของร้านกับการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่ง 

ในห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ด้านราคาและค่าใช้จ่าย ประกอบด้วย 1) มกีารระบุ

ราคาสินค้าไว้ชัดเจนและครบถ้วนในการจ�าหน่ายเสื้อผ้า 2) มีการคิดค่าใช้จ่ายส�าหรับการขนส่งสินค้าในอัตราที่เหมาะสม  

3) ราคาของสนิค้าท่ีจ�าหน่าย คงทีไ่ม่เปลีย่นแปลง 4) ราคาของสนิค้าส�าหรับผูซ้ือ้แต่ละรายมคีวามเท่าเทยีมกนั รองลงมาคือ 

ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ประกอบด้วย 1) มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ 

เป็นต้น อย่างสม�่าเสมอ 2) มีการประชาสัมพันธ์การส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย และด้านความหลากหลาย ประกอบด้วย  

1) ราคาของสินค้ามีความหลากหลาย 2) มีการจัดสถานที่ที่มีความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า 3) การจัดแบ่งโซนร้านค้า 

ตามประเภทของสนิค้าทีจ่�าหน่าย ซึง่ง่ายต่อการเลอืกซือ้ 4) การอ�านวยความสะดวกในการเข้าถงึและค้นหาสินค้าทีจ่ะเลือก 

ซื้อได้โดยง่าย 5) มีความหลากหลายของร้านค้าเมื่อเทียบกับสถานที่อ่ืน 6) มีการจัดวางสินค้าให้ผู้ซื้อมองเห็นและสร้าง 

ความดึงดูดใจแก่ลูกค้า 7) มีการจัดแบ่งหมวดหมู่ของสินค้าที่จ�าหน่ายได้อย่างชัดเจน 8) การจัดวางสินค้าภายในร้านคงที่  

เพื่อให้ผู้ซื้อค้นหาสินค้าได้ง่าย 9) เน้นการน�าเสื้อผ้ารูปแบบใหม่มาน�าเสนอหน้าร้านค้าเพื่อสร้างความน่าสนใจ 10) มีเสื้อผ้า

หลากหลายสีสันมาจัดเรียงเพื่อความสะดวกในการค้นหา 11) เน้นการใช้สีที่แตกต่างกันของแต่ละร้านค้า 12) มีการจัด

ระเบียบของร้านค้าไว้เป็นหมวดหมู่ ตามล�าดับ ในขณะที่ด้านการตกแต่งสถานท่ี ด้านลักษณะของเส้ือผ้า ด้านเสียงเพลง  

ด้านการจดักจิกรรมและความสะอาด และด้านความสะดวก ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่งในห้างขายส่งขนาดใหญ่  

2 ห้างในกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ A จะมีความหลากหลายของราคาสินค้า ราคาในการ 

จัดจ�าหน่ายสินค้ามักจะคงที่ไม่เปลี่ยนแปลง ราคาส�าหรับผู้ซื้อแต่ละรายมีความเท่าเทียมกัน และการประชาสัมพันธ์  

ณ จุดขาย ในขณะท่ีห้างขายส่งขนาดใหญ่ B มักจะจ�าหน่ายสินค้าที่มีราคาในการจัดจ�าหน่ายไม่คงที่ เนื่องจากส่วนใหญ่

เป็นเสื้อผ้าที่น�าเข้าจากต่างประเทศจึงก�าหนดราคาในการจัดจ�าหน่ายเปลี่ยนแปลงไปตามต้นทุนของการจัดซื้อสินค้า 

เพื่อมาจ�าหน่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ขวัญชนก เจริญสุข (2555) ที่ได้ท�าการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ
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ตดัสนิใจซ้ือสนิค้าทีศ่นูย์การค้าเทอร์มนิอล ทเวนตีว้นั พบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม

การซื้อสินค้าที่ศูนย์การค้าเทอร์มินอล ทเวนตี้วัน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด กับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ศูนย์การค้าเทอร์มินอล ทเวนตี้วัน มีความสัมพันธ์กันทุกด้านอย่างม ี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

3. การเปรียบเทียบปัจจัยที่เก่ียวข้องกับห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตัดสินใจซื้อ 

เสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่ง 

จากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A ส่วนใหญ่มีอายุ 41-50 ปี ในขณะที่ผู้ตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B  

ส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี ทั้งนี้ผู้ตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มี

แหล่งทีอ่ยูต่่างจงัหวัดและมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี ส�าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ปัจจยัการตลาดส่งผล 

ให้กลุ่มตัวอย่างมีตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มากกว่าค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่าง 

ที่ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B นอกจากนี้ยังพบว่า ปัจจัยบรรยากาศส่งผลให้กลุ่มตัวอย่างมี 

ตดัสนิใจซ้ือเสือ้ผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A มากกว่าค่าเฉลีย่การตัดสนิใจซือ้ของกลุม่ตวัอย่างท่ีตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า

ขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าจากการที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A เป็นห้างขายส่งที่เปิดด�าเนินการ 

มาเป็นระยะเวลายาวนาน จึงท�าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีอายุสูงทราบดีว่าห้างสรรพสินค้าดังกล่าวเป็นแหล่งจ�าหน่าย

เสื้อผ้าที่มีราคาถูกอย่างต่อเนื่อง ซึ่งการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าเพื่อไปจ�าหน่ายต่อจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A เป็นพฤติกรรม 

ที่เกิดขึ้นต่อเนื่องมาเป็นระยะเวลายาวนาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา จะนันท์, นฤมล ศราธพันธุ์ และอภิญญา 

หิรัญวงษ์ (2559) ที่ได้ท�าการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผ้าส�าเร็จรูปของผู้สูงอายุสตรีใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับการรับรู้ถึงความต้องการและการค้นหาข้อมูลในการ

ซื้อเสื้อผ้าส�าเร็จรูปของผู้สูงอายุสตรี นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ กิติพร ดวงแก้ว (2556) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ม ี

อทิธพิลต่อผลประกอบการของธรุกจิเสือ้ผ้าโบ๊เบ๊ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ ได้แก่  

เพศ อายุ และระยะเวลาด�าเนินของกิจการที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อผลประกอบการของธุรกิจเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน

ข้อเสนอแนะในการน�าไปใช้ (Recommendations)

1. การก�าหนดกลุม่เป้าหมาย จากผลการศกึษาห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B พบว่า ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ด้านเพศ แหล่งที่อยู่ และระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กันกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้าง 

ขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้างในกรุงเทพมหานคร ดังนั้นสามารถน�าผลที่ได้จากการศึกษามาใช้ในการก�าหนดกลุ่มเป้าหมายของ

ห้างขายส่งได้ดังนี้

1.1 ด้านเพศ พบว่า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A จะมีผู้ซื้อสินค้าที่เป็นเพศหญิงในจ�านวนที่มากกว่าห้างขายส่ง 

ขนาดใหญ่ B ในขณะที่ห้างขายส่งขนาดใหญ่ B จะมีผู้ซื้อสินค้าที่เป็นเพศชายในจ�านวนที่มากกว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ A  

ดังนั้นห้างขายส่งขนาดใหญ่ A ควรให้ความส�าคัญกับการจ�าหน่ายเสื้อผ้าสตรี ส่วนห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความ

ส�าคัญกับการจ�าหน่ายเสื้อผ้าสุภาพบุรุษ

1.2 ด้านแหล่งทีอ่ยู ่พบว่า ผู้ตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B  

ส่วนใหญ่มีแหล่งที่อยู่ต่างจังหวัด ดังนั้นควรให้ความส�าคัญต่อการคิดค่าใช้จ่ายส�าหรับการขนส่งสินค้าในอัตราที่เหมาะสม  
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ซึ่งจะต้องมีอัตราที่ไม่สูงจนเกินไปและควรเป็นบริการพิเศษที่ควบคู่กับการจัดจ�าหน่ายเสื้อผ้าเพียงอย่างเดียว ทั้งนี้เพื่อเป็น 

การอ�านวยความสะดวกให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะได้ไม่ต้องไปจัดหาแหล่งจัดส่งสินค้าไป 

ต่างจังหวัดแห่งอื่นเพื่อสร้างความยุ่งยากและล�าบาก

1.3 ด้านระดับการศึกษา พบว่า ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาด

ใหญ่ B ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ดังนั้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะมีความรู้และความคิดในการเลือกซื้อเส้ือผ้า 

ในระดบัหนึง่ ซึง่เสือ้ผ้าดังกล่าวควรจะต้องเป็นเสือ้ผ้าทีม่คีวามทนัสมยั มรีปูแบบ สสีนั ท่ีหลากหลายและแตกต่างกันออกไป  

โดยเฉพาะเสื้อผ้าส�าหรับการสวมใส่เพ่ือการไปปฏิบัติงานในส�านักงาน เนื่องจากผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีจะให ้

ความส�าคัญกับการปฏิบัติงานเพื่อเลี้ยงชีพ

2. การก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด จากผลการศึกษาห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B  

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กันกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง 

ในกรุงเทพมหานคร โดยผู้บริโภคมีความคิดเห็นเฉลี่ยต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของห้างขายส่งขนาดใหญ่ A  

มากกว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ดังนั้นสามารถน�าผลที่ได้จากการศึกษามาใช้ในการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของห้าง

ขายส่งได้ดังนี้

2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญต่อการมี

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ นอกเหนือจากเสื้อผ้า เช่น เครื่องประดับ เครื่องหนัง รองเท้า เป็นต้น การมีปริมาณเสื้อผ้า

ตามความต้องการของผู้ซื้อ รูปแบบเสื้อผ้ามีความแตกต่างจากแหล่งจ�าหน่ายอื่น จ�าหน่ายเสื้อผ้าที่มีความทันสมัยและ 

มีคุณภาพที่ดี เสื้อผ้าที่จ�าหน่ายมีความแปลกใหม่ และเสื้อผ้าที่มีต�าหนิสามารถส่งคืนเพื่อเปลี่ยนได้

2.2 ปัจจัยด้านราคา ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญต่อการมีราคา 

ในการจ�าหน่ายที่มีความหลากหลาย การระบุราคาสินค้าไว้ชัดเจนและครบถ้วนในการจ�าหน่ายเสื้อผ้า การคิดค่าใช้จ่าย

ส�าหรับการขนส่งสินค้าในอัตราที่เหมาะสม ความเท่าเทียมกันของราคาสินค้าส�าหรับผู้ซื้อแต่ละราย และราคาของสินค้าที่

จ�าหน่ายคงที่ไม่เปลี่ยนแปลง

2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ�าหน่าย ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญต่อ

ความสะดวกในการเดนิทาง การมคีวามหลากหลายของร้านค้าเม่ือเทยีบกบัสถานทีอ่ืน่ การอ�านวยความสะดวกในการเข้าถงึ 

และค้นหาสินค้าที่จะเลือกซื้อได้โดยง่าย การจัดสถานที่ที่มีความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า และมีการจัดแบ่งโซนร้านค้า

ตามประเภทของสินค้าที่จ�าหน่าย ซึ่งง่ายต่อการเลือกซื้อ

2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญ

ต่อการจดักจิกรรมพิเศษในเทศกาลต่างๆ เป็นประจ�าอย่างต่อเนือ่ง เช่น จดัการแสดง การแข่งขนั การสมัมนา การเฉลมิฉลอง  

การจดักจิกรรมร่วมกบัคนดงั เป็นต้น การแถมสินค้าประเภทเดยีวกันหรอืสนิค้าอ่ืน การประชาสมัพนัธ์การส่งเสรมิการขาย 

ณ จุดขาย รวมทั้งมีการให้คูปองเงินสดหรือบัตรก�านัล

3. การก�าหนดบรรยากาศของร้านค้า จากผลการศึกษาห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B  

พบว่า ปัจจัยบรรยากาศของร้านค้ามีความสัมพันธ์กันกับการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าขายส่งจากห้างขายส่งขนาดใหญ่ 2 ห้าง 

ในกรุงเทพมหานคร โดยผู้บริโภคมีความคิดเห็นเฉลี่ยต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของห้างขายส่งขนาดใหญ่ A  

มากกว่าห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ดังนั้นสามารถน�าผลที่ได้จากการศึกษามาใช้ในการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของห้าง

ขายส่งได้ดังนี้



88

เล่มที่ 24 พฤษภาคม 2562

3.1 ปัจจัยด้านการจัดวางสินค้า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญต่อ

การน�าเสื้อผ้ารูปแบบใหม่มาน�าเสนอหน้าร้านค้าเพื่อสร้างความน่าสนใจ การมีเสื้อผ้าหลากหลายสีสันมาจัดเรียงเพื่อความ

สะดวกในการค้นหา การจัดวางสินค้าให้ผู้ซื้อมองเห็นและสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกค้า การจัดแบ่งหมวดหมู่ของสินค้าที่

จ�าหน่ายได้อย่างชัดเจน และการจัดวางสินค้าภายในร้านคงที่ เพื่อให้ผู้ซื้อค้นหาสินค้าได้ง่าย

3.2 ปัจจัยด้านการออกแบบร้านค้า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคัญ 

ต่อการจัดระเบยีบของร้านค้าไว้เป็นหมวดหมู ่เน้นการใช้สทีีแ่ตกต่างกันของแต่ละร้านค้า การมทีีน่ัง่ไว้ส�าหรับนัง่รอ ความสะอาด  

การท�าให้ผู้ซื้อไม่รู้สึกอึดอัดในการเลือกซื้อสินค้า

3.3 ปัจจยัด้านแสงสว่างภายในร้านค้า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความส�าคญั

ต่อการใช้แสงเพื่อเน้นสินค้าที่จ�าหน่ายให้มีความโดดเด่น และช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ของร้านให้ดูดี การใช้แสงสว่างที ่

เหมาะสม พอทีจ่ะให้ผูซ้ือ้มองเหน็/สงัเกตความแตกต่างของสเีสือ้ผ้าทีส่นใจได้ การใช้หลอดไฟทีเ่พยีงพอกบัขนาดของพืน้ท่ี 

การใช้หลอดไฟแบบ Cool White ซึ่งเป็นแสงสีขาวนวลตา และไม่ท�าให้สว่างจนเกินไป และมีการใช้สีที่อ่อน เช่น สีขาว  

ในการออกแบบตกแต่งร้านค้า ซึ่งท�าให้ดูสบายตา

3.4 ปัจจัยด้านเสียงดนตรีภายในร้านค้า ห้างขายส่งขนาดใหญ่ A และห้างขายส่งขนาดใหญ่ B ควรให้ความ

ส�าคัญต่อการไม่มีเสียงรบกวนเพ่ือท�าลายบรรยากาศในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า การเปิดเสียงเพลงเบาๆ เพื่อสร้างบรรยากาศ 

การปรับเปลี่ยนเสียงเพลงให้เข้ากับบรรยากาศภายในสถานที่ การเปิดเพลงแบบช้ามากกว่าเพลงเร็ว และมีการเปิดเพลง

ซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของร้าน เพื่อท�าให้เกิดการจดจ�าร้านค้านั้นได้ดียิ่งขึ้น
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