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 การวจิยัเรื่องอทิธพิลที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่นทีเ่ขา้มา
เปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศกึษา ดองก ิมอลล ์มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาอทิธพิลทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่นทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทยของหา้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์การศกึษาครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชว้ธิกีารสาํรวจจากแบบสอบถามกบั
กลุ่มตวัอย่างซึง่เป็นผูท้ีเ่คยเขา้มาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์จํานวน 340 คน ซึง่
จากการนําแบบสอบถามจํานวน 340 ชุด มาตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามพบว่ามี
จาํนวน 312 ชุด ทีผ่า่นการตรวจสอบ วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยคา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 21-30 ปี มกีารศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน/รบัจา้ง มรีายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000 บาท ดา้นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมา
ใชบ้รกิารพบว่า ความถี่ในการมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ 1 ครัง้ต่อเดอืน ส่วนใหญ่เขา้มาใช้
บรกิารในช่วงวนัเสาร-์อาทติย ์ในช่วงบ่าย (เวลา 12:00-17:59) มกีารใชจ้่าย 1,000-2,000 บาท
ต่อครัง้ ผูท้ี่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้คอืตวัผูต้อบแบบสอบถาม สนิคา้อุปโภคที่
เลอืกซือ้ประจําคอือุปกรณ์/สิง่ของเครื่องใช ้เช่น เครื่องครวั เครื่องเขยีนเครื่องใชไ้ฟฟ้า ในส่วน
ของกลุ่มสนิคา้บรโิภคทีเ่ลอืกซือ้ประจาํสว่นใหญ่คอือาหารและเครื่องดื่ม ดา้นการทดสอบสมมตฐิาน
จากสมการเชงิโครงสรา้ง พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ภาพลกัษณ์
องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวก
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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 The research on the influence on the purchasing decision of Japanese retail 
businesses entering the market in Thailand, the case study of Dongki Mall, aims to 
study the influence on the purchasing decision of Japanese retailers. Open the market 
in Thailand of Dong Gi Mall Department Store. This study is quantitative research. By 
surveying from questionnaires with a sample of 340 people who used to use the Dongki 
Mall Department Store, from the 340 sets of questionnaires to verify the validity of the 
questionnaires, it was found that 312sets have passed the examination. Using 
techniques of descriptive statistics, the data collected were analyzed through applying 
the techniques of percentage, mean and standard deviation. 
 The analysis of general data of the respondents found that Most of the 
respondents are female, 21-30 years old, have a bachelor's degree. Job Employees, 
Private companies with monthly income 20,001-30,000 baht. Regarding the analysis of 
behavior of using the service, it was found that Frequency of using the service at the 
department stores of the respondents 1 time per month Most of them come to use the 
service during the weekends. Come to use the service in the afternoon (12:00-17:59). 
Spending 1,000-2,000 baht. The participant in the purchase decision is the respondents. 
Consumer goods that the respondents choose to buy regularly are equipment/ appliances as 
for the consumer products that most of the respondents choose to buy are food and 
beverages. In testing the hypothesis from the structural equation, it was found that the 
marketing mix had the most positive influence on the purchasing decision. Followed by 
the marketing mix has a positive influence on the attitude to make a purchase. Next is 
the image of the organization having a positive influence on the attitude to make a 
purchase. Next is the image of the organization having a positive influence on the 
decision to buy products. Next is the attitude that has a positive influence on the 
decision to buy products at the significance level of .01. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 ปจัจุบนัการแขง่ขนัในธุรกจิคา้ปลกีในประเทศไทยกําลงัทวคีวามรุนแรงมากขึน้เรื่อยๆ 
การคา้ปลกีในรูปแบบเดมิกําลงัถูกบบีบงัคบัใหป้รบัตวั อกีทัง้ผูพ้ฒันาโครงการคา้ปลกียงัต้อง
ตอบสนองต่อความตอ้งการในการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในดา้นประสบการณ์การจบัจ่ายใช้
สอยที่เหนือกว่าเดมิ รวมไปถงึการที่ต้องรบัมอืกบัการขยายตวัอย่างรวดเรว็ของธุรกจิคา้ปลกี
สมยัใหม ่รวมไปถงึรา้นสะดวกซือ้ทีม่กีารขยายสาขามากขึน้อยา่งต่อเน่ืองทุกปี ทาํใหผู้บ้รโิภคมี
ช่องทางในการจบัจ่ายใชส้อยมากขึน้ และจากการขยายตวัของรา้นสะดวกซือ้และธุรกจิแฟรนซไ์ชส์
จากสถานการณ์ วกิฤตเศรษฐกจิในปีพ.ศ. 2540 จงึส่งผลใหก้ลุ่มธุรกจิขา้มชาตเิขา้มาลงทุนใน
ประเทศไทยมากขึน้ซึง่หน่ึงในนัน้กค็อืประเทศญีปุ่น่ 
 

 
 

รปูที ่1 สดัสว่นของการลงทนุโดยตรงจากต่างประเทศ (เอฟดไีอ) 
 

 ทีม่า : กรงุเทพธุรกจิ.  (2560).  ญ่ีปุ่ นเช่ือมัน่ไทย ลยุลงทุน.  ออนไลน์. 
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 ปจัจุบนัประเทศญีปุ่น่ไดเ้ขา้มาลงทุนในประเทศไทยมากเป็นอนัดบัที ่1 ของการลงทุน
จากทัว่โลก โดยขอ้มลูของธนาคารแหง่ประเทศไทยไดร้ะบุไวว้่า ในปีพ.ศ.2559 นัน้ สดัสว่นของ
การลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (เอฟดไีอ) มาจากญีปุ่น่มากทีสุ่ดถงึ 36.2% ตามดว้ยสงิคโปร ์
14.8% และสหภาพยุโรป (อยี)ู 14.3% ซึง่แน่นอนว่าการเขา้มาในวงการธุรกจิคา้ปลกีของญี่ปุ่น
นัน้ไมใ่ชเ่รื่องใหมอ่ะไร เพราะก่อนหน้าน้ีไดม้ธุีรกจิคา้ปลกีของญีปุ่น่หลายรายทีเ่ขา้มาเปิดตลาด
ในประเทศไทย เช่น ไทยไดมารุ, สยามจสัโก,้ อเิซตนั, โตควิ ฯลฯ ทว่าการเขา้มาเปิดตลาดใน
ไทยของธุรกจิญี่ปุ่นนัน้ใช่ว่าจะราบรื่น เพราะต้องเขา้มาแข่งขนัทางการตลาดกบัไทยที่มกีาร
แข่งขนักนัภายในประเทศอย่างดุเดอืดอยู่แล้ว อกีทัง้ยงัต้องหากลยุทธ์ในการตอบโจทย์ความ
ตอ้งการในการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคชาวไทยทีม่คีวามตอ้งการทีห่ลากหลาย และแตกต่าง
จากประเทศของตน ซึง่การวางโมเดลทีไ่ม่สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมลูกคา้คนไทยเมื่อ 20 กว่าปี
ก่อน รวมถงึนโยบายการขยายธุรกจิเกนิตวั เกนิเงนิลงทุน เมื่อเจอวกิฤตการณ์การเงนิปี 2540 
ทาํใหธุ้รกจิคา้ปลกีญีปุ่น่หลายเจา้ตอ้งลม้ละลายและปิดกจิการไป 
 

 
 

รปูที ่2 หา้งคา้ปลกีญีปุ่น่ในประเทศไทย 
 
 จากประสบการณ์เมือ่ 20 ปีก่อนนบัวา่เป็นเรือ่งทีย่ากสาํหรบัธุรกจิขา้มชาตอิยา่งญีปุ่น่
ทีจ่ะสามารถอยู่รอดในท่ามกลางการแขง่ขนัทีดุ่เดอืดของไทยได ้อกีทัง้ยงัมทีศันคตใินการเลอืก
ซื้อสนิค้าของผูบ้รโิภคชาวไทยที่ไม่สอดคล้องกบัจุดขายหรอืไลฟ์สไตล์แบบญี่ปุ่น ทําใหญ้ี่ปุ่น
จาํเป็นตอ้งมกีารวางปจัจยัหลายๆ อยา่งเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมลูกคา้คนไทยทีจ่ะเขา้มา
เลอืกซือ้สนิคา้ของตน ทัง้น้ีปจัจยัใดกนัแน่ทีม่อีทิธพิลต่อการดงึดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาซือ้ผลติภณัฑ์
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ของตน การมภีาพลกัษณ์ขององค์กรทีด่จีะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้หรอืไม่ หรอืการ
จดัส่วนประสมทางการตลาดที่ดีจะเป็นกุญแจสําคญัในการตดัสนิใจซื้อของลูกค้า และปจัจยั
เหล่าน้ีมคีวามสมัพนัธก์บัทศันคตขิองลูกคา้หรอืไม ่สิง่เหล่าน้ีลว้นเป็นสิง่จาํเป็นทีผู่ป้ระกอบการ
ของญีปุ่น่จาํเป็นทีจ่ะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัมนั  
 ธุรกิจค้าปลีกญี่ปุ่นที่ผู้วิจยันํามาใช้เป็นกรณีศึกษานัน้ คือห้างสรรพสินค้า “ดองก ิ
มอลล์” ซึ่งเป็นหา้งสรรพสนิคา้ชื่อดงัของญี่ปุ่นที่มาเปิดสาขาที่ไทยในวนัศุกรท์ี ่22 กุมภาพนัธ ์
2562 ทีเ่ขตทองหล่อ จงัหวดักรงุเทพมหานคร โดยเป็นหา้งสรรพสนิคา้ทีจ่ดัจาํหน่ายสนิคา้หลาก 
หลายประเภททีผ่ลติในประเทศญีปุ่่น ไม่ว่าจะเป็นสนิคา้ทีใ่ชใ้นชวีติประจาํวนั ผลติภณัฑอ์าหาร
สดและแปรรูป ขนม เครื่องสําอาง เครื่องใชไ้ฟฟ้า ภายใต้คอนเซปต์ “รา้นสนิคา้เฉพาะแบรนด์
ญี่ปุ่น” ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดม้คีวามสนใจทีจ่ะศกึษาอทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ
ธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่นที่เขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย เพื่อนําไปใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบ
ธุรกจิรว่มกบัชาวญีปุ่น่ ทีม่คีวามสนใจทีจ่ะเขา้มาลงทุนคา้ขายในประเทศไทยในภายภาคหน้า 
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 
  เพือ่ศกึษาอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ทีเ่ขา้มาเปิด
ตลาดในประเทศไทยของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
 
สมมติฐานการศึกษา 
 1.  ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 2. สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 3. ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้  
            4.  สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 5. ทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 เน้ือหาทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ีคอื ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิ ดองก ิมอลล ์
แบ่งออกเป็น 3 ตวัแปร ดงัน้ี 
 1. ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย 
  - ภาพลกัษณ์องคก์ร ไดแ้ก่ ดา้นเอกลกัษณ์ขององคก์ร, ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร, 
ดา้นการบรกิาร 
  - สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา 
(Price), ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place), ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) 
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 2. ตวัแปรสง่ผา่น ไดแ้ก่ ทศันคต ิ(Attitudes) 
 3. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 
 ขอบเขตดา้นเวลา 
 ใชร้ะยะเวลาในการวจิยั 7 เดอืน ระหวา่งเดอืนกรกฎาคม 2562 ถงึเดอืนมกราคม 2563 
 
 ขอบเขตดา้นประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ีคอื กลุ่มคนทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารในหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
ทีม่าเปิดสาขาทีท่องหล่อในประเทศไทยทีม่อีาย ุ15 ปีขึน้ไป จาํนวน 340 คน 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. สามารถนําข้อมูลที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกิจร่วมกบัชาวญี่ปุ่น ที่มี
ความสนใจทีจ่ะเขา้มาลงทุนคา้ขายในประเทศไทยในภายภาคหน้าได ้
 2. ผูป้ระกอบการธุรกจิหา้งสรรพสนิค้า ดองก ิมอลล์ สามารถนําขอ้มูลไปใช้ในการ
วางแผนกลยุทธ์การตลาด ใหต้รงกบัความต้องการของลูกค้า เพื่อเพิม่และรกัษาฐานลูกคา้ใน
ไทยได ้
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
  1. ธรุกิจค้าปลีก หมายถงึ กจิการทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซือ้ขายสนิคา้ หรอืบรกิารโดยตรง
แก่ผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย โดยปจัจุบนัปจัจุบนัธุรกจิคา้
ปลีกมคีวามเจรญิก้าวหน้าเพราะมผีู้ประกอบกจิการค้าปลีกมากขึน้ทัง้กิจการขนาดเล็ก และ
ขนาดใหญ่ในประเทศไทยมรีา้นคา้ปลกีทีข่ายสนิคา้ทัว่ไป รา้นขายสนิคา้เฉพาะอยา่งรา้นสรรพาหาร 
(Supermarket) รา้นขายของชาํ (Grocery) ฯลฯ ในสว่นของธุรกจิทีผู่ว้จิยันํามาใชใ้นการวจิยัน้ี
คอื หา้งสรรพสนิคา้ “ดองก ิมอลล”์ ซึง่เป็นหา้งสรรพสนิคา้ชื่อดงัของญีปุ่น่ทีม่าเปิดสาขาทีไ่ทยใน
วนัศุกรท์ี ่22 กุมภาพนัธ ์2562 ทีเ่ขตทองหล่อ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยเป็นหา้งสรรพสนิคา้ที่
จดัจําหน่ายสนิค้าหลากหลายประเภทที่ผลิตในประเทศญี่ปุ่น ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าที่ใช้ในชีวิต 
ประจาํวนั ผลติภณัฑอ์าหารสดและแปรรปู ขนม เครือ่งสาํอาง เครือ่งใชไ้ฟฟ้าฯลฯ 
 2. ภาพลกัษณ์องค์กร หมายถึง ภาพรวมทัง้หมดขององค์การที่บุคคลรบัรู้จาก
ประสบการณ์ หรอืมคีวามรูค้วามประทบัใจ ตลอดจนความรูส้กึทีม่ต่ีอหน่วยงานหรอืสถาบนัโดย
การกระทําหรอืพฤติกรรมองค์การ การบรหิาร ผลติภณัฑก์ารบรหิาร และการประชาสมัพนัธ ์ 
จะเขา้มามบีทบาทต่อภาพลกัษณ์องค์การดว้ย โดยผูว้จิยัได้ใช้ภาพลกัษณ์องค์กรเป็นตวัแปร
อสิระในการทาํวจิยัครัง้น้ี โดยศกึษาภาพลกัษณ์องคก์รทัง้หมด 3 ดา้นดงัน้ี  
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  2.1 ด้านเอกลกัษณ์ขององคก์ร หมายถงึ ความเกี่ยวขอ้งกบัรูปลกัษณะต่างๆ 
ขององคก์ร เชน่ ชื่อเสยีงขององคก์ร โลโก ้ราคา การบรกิาร คุณภาพของโฆษณา สามารถสงัเกตได้
อย่างง่ายดาย โดยที่สามารถนํามาเป็นสิง่เปรยีบเทยีบในแต่ละองค์กร และยงัเป็นตวัชี้วดัของ
พฤตกิรรมทีบ่่งชีว้า่นัน่คอืสิง่ทีค่วบคุมโดยองคก์ร 
  2.2 ด้านช่ือเสียงขององคก์ร หมายถึง การที่องค์กรใหบ้รกิารจนกระทัง่ไดร้บั
ชื่อเสยีง มกีติตศิพัทท์ีส่ามารถรบัประกนัได ้เช่น ความน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร ซึง่ถอืว่าเป็น
สิง่ทีจ่ะประเมนิคุณภาพในการบรกิารได ้
  2.3 ด้านการบริการ หมายถงึ สิง่ทีถ่อืว่าเป็นทัง้แกนหลกัและส่งเสรมิ การบรกิาร
หลกัจะเกีย่วกบัหลกัการและเหตุผลทีว่า่ ทาํไมลกูคา้ถงึเลอืกใชบ้รกิารขององคก์ร 
 3. ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถงึ การจดัการดา้นการบรหิารดา้น
การตลาด รวมถงึการกําหนดแนวทางในการใชท้รพัยากร อยา่งมปีระสทิธภิาพและการใชท้รพัยากร
อย่างมปีระสทิธผิลซึ่งตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมไดท้ีธุ่รกจิจะต้องนํามาใชร้่วมกนั
เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของตลาดเป้าหมาย โดยสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย  
  3.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสูต่ลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา 
การใชห้รอืการบรโิภคที ่สามารถทาํใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ 
  3.2 ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอื
เป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กค่ารบัรูเ้พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ/์บรกิารคุม้กบัเงนิที่
จา่ยไป 
  3.3 สถานท่ีจาํหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง ซึง่ประกอบดว้ย
สถาบนัและกจิกรรมใชเ้พือ่เคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารขององคก์รไปยงัตลาด 
  3.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้ง
ความพอใจ ต่อตราสนิคา้ หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจ้งูใจใหเ้กดิความตอ้งการ
หรอืเพื่อเตอืนความทรงจาํ (Remind) ในผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ 
และพฤตกิรรมการซือ้ 
 4. ทศันคติ (Attitudes) หมายถงึ ความรู ้ความเขา้ใจ ความรูส้กึของบุคคลมต่ีอสิง่ใด  
สิง่หน่ึงซึง่เป็นผลมาจากประสบการณ์หรอืสิง่แวดลอ้มอนัมแีนวโน้มทีจ่ะใหบุ้คคลแสดงปฏกิริยิา
และกระทาํต่อสิง่นัน้ๆ ในทางสนบัสนุนหรอืปฏเิสธ ทศันคตเิป็นสิง่ทีไ่มส่ามารถมองเหน็ไดอ้ยา่ง
ชดัเจน การทีจ่ะรูถ้งึทศันคตขิองบุคคลใดบุคคลหน่ึงไดต้อ้งใชว้ธิแีปลความหมายของการแสดงออก 
 5. การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกขึน้
ไปพฤติกรรมผู้บรโิภคจะพจิารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ด้านจิตใจ
(ความรูส้กึนึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกจิกรรมดา้นจติใจ และกายภาพซึ่ง
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เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีทําใหเ้กดิการซื้อ และเกดิพฤตกิรรมการซื้อตาม
บุคคลอื่น 
 
ขัน้ตอนการดาํเนินงาน 
 1.  กาํหนดปญัหาทีจ่ะดาํเนินงานวจิยั 
 2.  วางแผนออกแบบงานวจิยั 
 3.  กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 4.  สาํรวจกลุ่มเป้าหมายโดยใชเ้ครือ่งมอืทีเ่ตรยีมไว ้
 5.  รวบรวมขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลู  
 6. สรปุและรายงานผล 
 
กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดกรอบแนวคดิทางการวจิยัเอาไวด้งัน้ี 
 

 
 

รปูที ่3 กรอบแนวคดิในการศกึษา 

ตัวแปรอิสระ                                                           ตัวแปรส่งผ่าน                                                       ตัวแปรตาม 

 

                                                                                         H1 

                                                    

                                                   H3                                                                                  H5 

                                               

                                                    H4 

ภาพลักษณ์องค์กร 

ส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) 

ทัศนคติ (Attitudes) 
การตัดสินใจซ้ือ

สินค้า 
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บทท่ี 2 
หลกัการพืน้ฐานเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
หลกัการพืน้ฐาน 
 ในการวจิยัเรื่อง อทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่่นทีเ่ขา้
มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศกึษา ดองก ิมอลล์ ผูว้จิยัมแีนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งทีนํ่ามาใชใ้นดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัภาพลกัษณ์องคก์ร 
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 5. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัภาพลกัษณ์องคก์ร 
 ความหมายของภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ 
 คอตเลอร ์ (Kotler. 2003) ไดใ้หค้วามหมายของภาพลกัษณ์ตราสนิคา้เอาไวว้่า เป็น
องคร์วมของความคดิ ความเชื่อ และความประทบัใจของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึ่งทศันคติ
และการกระทําใดๆ ทีค่นเรามต่ีอสิง่นัน้ จะมคีวามเกี่ยวกนักบัภาพลกัษณ์นัน้ การเกดิภาพลกัษณ์
ต่อสิง่ต่างๆ ทีแ่วดลอ้มตวัเราไดจ้ากการทีเ่ราก่อภาพขึน้ในความคดิของเราจากประสาทสมัผสั
ทัง้ 5 คอื การไดเ้หน็ ไดย้นิ ไดก้ลิน่ ไดส้มัผสั และไดล้ิม้รส ดงันัน้ ภาพลกัษณ์ทีเ่กดิขึน้ในใจของ
แต่ละคนจงึแตกต่างกนัขึน้อยูก่บัปจัเจกของแต่ละบุคคล เอเคอร ์(Aaker. 1992) ภาพลกัษณ์ของ
ตราสนิคา้ คอืความสมัพนัธก์บัองคก์รในวธิกีารบางอย่างทีม่คีวามหมาย ส่วนเคลเลอร ์(Keller. 
2013) ไดใ้หค้วามหมายว่าเป็นการรบัรูแ้ละความเชื่อทีถ่อืโดยผูบ้รโิภคทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึความ 
สมัพนัธท์ีเ่กดิขึน้ในหน่วยความจําของผูบ้รโิภค ความสมัพนัธใ์นส่วนของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัตรา
สนิคา้เฉพาะซึง่ประกอบดว้ยผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วขอ้งหรอื คุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์ผลประโยชน์ 
สญัลกัษณ์ และทศันคตโิดยรวมของตราสนิคา้ มบีางตราสนิคา้วางตําแหน่งตวัเองเป็นตราของ
บรษิทัทีม่คีวามรบัผดิชอบต่อสงัคม ดรู,์ บทัทาชายา; และแซน (Du, Bhattacharya; and Sen. 
2010) นัน่คอืพวกเขามุง่เน้นไปทีค่วามสมัพนัธข์องผล 
 
 ประเภทของภาพลกัษณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัองคก์รธุรกจิ 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์เป็นการรบัรูข้องผูบ้รโิภคเกีย่วกบับรษิทั 
หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั ซึ่งเกดิจากปจัจยัหลายอย่างภายใต้การควบคุมของธุรกจิ เมื่อพจิารณา
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จากภาพลกัษณ์ทีอ่งคก์รธุรกจิสามารถนํามาเป็นองคป์ระกอบทางการจดัการ ตามประเภทภาพลกัษณ์
ทีเ่กีย่วกบัการสง่เสรมิทางการตลาด จาํแนกออกเป็น 
 1. ภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (Product or Service Image) หมายถงึ 
ภาพทีเ่กดิขึน้ในความคดิของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารของบรษิทัเพยีงอยา่งเดยีว 
ไมร่วมถงึองคก์รหรอืธุรกจิ ภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร จงึเป็นภาพโดยรวมของผลติภณัฑ์
หรอืบรกิารทุกชนิดทุกตรายีห่อ้ทีอ่ยูภ่ายใตค้วามรบัผดิชอบของบรษิทั 
 2. ภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ (Brand Image) หมายถงึ ภาพทีเ่กดิขึน้ในใจของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอตราสนิคา้หน่ึง เพือ่บ่งชีถ้งึคุณลกัษณะของสนิคา้ แมต้วัตราสนิคา้จะมาจากบรษิทัเดยีวกนั 
แต่มภีาพลกัษณ์ทีไ่มเ่หมอืนกนั ภาพลกัษณ์สนิคา้เป็นสิง่เฉพาะตวัทีข่ ึน้อยูก่บัการกําหนดตําแหน่ง
ครองใจของตราสนิคา้ใดตราสนิคา้หน่ึงที่บรษิทัต้องการใหม้คีวามแตกต่างจากตราสนิคา้ยีห่อ้
อื่นๆ 
 3. ภาพลกัษณ์ของสถาบนัหรอืองคก์ร (Institutional Image) หมายถงึ ภาพทีเ่กดิขึน้
ในใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสถาบนัหรอืองคก์ร ภาพลกัษณ์น้ีจะสะทอ้นถงึการบรหิารและดําเนินการ
ขององคก์ร ในดา้นระบบการบรหิารจดัการ ในดา้นบุคลากรทัง้ผูบ้รหิารและพนกังาน และในดา้น
ความรบัผดิชอบต่อสงัคม 
 
 ความหมายของภาพลกัษณ์องคก์ร 
 พรทพิย ์พมิลสนิธุ ์(2550 : 96) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์องคก์ร หมายถงึ ภาพลกัษณ์
องคก์รใดองคก์รหน่ึง โดยเน้นภาพรวมทัง้หมดขององคก์ร โดยรวมถงึสนิคา้ ยีห่อ้สนิคา้ ระบบ
การบรหิารบรษิทั ความมัน่คง การมบุีคลากรที่มคีุณภาพ ความรบัผดิชอบต่อสงัคม ฯลฯ ซึ่ง
เบญ็จวรรณ ชาตจิอหอ (2553 : 41) ไดเ้พิม่เตมิว่า ภาพลกัษณ์องคก์ร หมายถงึ ภาพรวมทัง้หมด
ขององคก์รทีบุ่คคลรบัรูจ้ากประสบการณ์ หรอืมคีวามรูค้วามประทบัใจตลอดจนความรูส้กึทีม่ต่ีอ
หน่วยงานหรอืสถาบนั โดยการกระทาํหรอืพฤตกิรรมองคก์ร การบรหิาร ผลติภณัฑ ์การบรกิาร 
และการประชาสมัพนัธ ์ซึง่สอดคลอ้งกบัที ่สวุมิล สวุรรณ ี(2556 : 22) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ภาพลกัษณ์
องคก์ร หมายถงึ ภาพรวมทัง้หมดขององคก์รทีบุ่คคลรบัรูจ้ากประสบการณ์หรอืมคีวามรูค้วาม
ประทบัใจทัง้ทางตรงและทางออ้มเกีย่วกบัภาพรวมทัง้หมดขององคก์ร ตลอดจนความรูส้กึประทบัใจ
ทีม่ต่ีอองคก์รหรอืสถาบนั โดยการกระทาํหรอืพฤตกิรรมขององคก์รตลอดทัง้การบรหิาร รวมไป
ถงึรปูแบบวธิกีารประชาสมัพนัธผ์ลติภณัฑแ์ละบรกิารต่างๆ 
 สุรศกัดิ ์ประสาร (2558 : 9-10) ได้กล่าวถึงลกัษณะของภาพลกัษณ์องค์กรไวว้่า 
โดยทัว่ไปเราจะพบเหน็ภาพลกัษณ์องคก์รใน 2 ลกัษณะ คอื ภาพลกัษณ์องคก์รในเชงิบวกและ
ภาพลกัษณ์องค์กรในเชงิลบ ซึ่งการดําเนินการประชาสมัพนัธ์นัน้กระทําขึน้โดยมุ่งหวงัใหเ้กดิ
ภาพลกัษณ์องคก์รในเชงิบวกเป็นสาํคญั เพราะภาพลกัษณ์องคก์รทีด่งีามยอ่มส่งผลถงึความไว้
เน้ือเชื่อใจ ความนิยมชมชอบและความศรทัธาทีป่ระชาชนมต่ีอหน่วยงาน 
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 เลบลงั; และเหงยีน (Leblance; and Nguyen. 2001 : 1) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์องคก์ร 
มผีลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ ความตัง้ใจเชงิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคถอืเป็นปจัจยัทีส่ําคญั
ทีสุ่ดในความสาํเรจ็ทางธุรกจิสาหรบัผูผ้ลติหรอืผูใ้หบ้รกิารภาพลกัษณ์เป็นปจัจยัหน่ึงซึ่งมอีทิธพิล
ต่อความคดิเหน็ของลูกคา้เกีย่วกบัการใหบ้รกิาร และความคดิเหน็เกีย่วกบัความประทบัใจโดยรวม
ขององคก์ร สอดคลอ้งกบัมนฑา ภู่หอ้ย (2550 : 16) กล่าวไวว้า่ ภาพลกัษณ์องคก์รเป็นองคป์ระกอบ
สาํคญัทีจ่ะนําไปสู่ความสาํเรจ็ทีย่ ิง่ใหญ่ โดยทีภ่าพลกัษณ์องคก์รนัน้มสี่วนอย่างมากในการสง่เสรมิ
หรอืลดทอนโอกาสแหง่ความสาํเรจ็นัน้ 
 เลบลงั; และเหงยีน (Leblance; and Nguyen. 2001 : 91) ไดแ้ยกภาพลกัษณ์องคก์ร
ในธุรกจิใหบ้รกิารออกเป็น 5 องคป์ระกอบ ดงัต่อไปน้ี 
 1. ดา้นเอกลกัษณ์ขององคก์ร (Corporative Identity) หมายถงึ ความเกีย่วขอ้งกบั
รปูลกัษณะต่างๆ ขององคก์ร เช่น ชื่อเสยีงขององคก์ร โลโก ้ราคา การบรกิาร คุณภาพของโฆษณา 
สามารถสงัเกตไดอ้ย่างงา่ยดาย โดยทีส่ามารถนํามาเป็นสิง่เปรยีบเทยีบในแต่ละองคก์ร และยงั
เป็นตวัชีว้ดัของพฤตกิรรมทีบ่่งชีว้่านัน่คอืสิง่ทีค่วบคุมโดยองคก์ร เพราะภาพลกัษณ์ขององคก์ร
คอื ความประทบัใจจากใจของลกูคา้ทีเ่กดิขึน้จากปจัจยัต่างๆ ทีค่วบคุมโดยองคก์ร 
 2. ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร (Reputation) หมายถงึ การทีอ่งคก์รใหบ้รกิารจนกระทัง่
ไดร้บัชื่อเสยีง มกีติตศิพัทท์ีส่ามารถรบัประกนัได ้เช่น ความน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร ซึง่ถอืว่า
เป็นสิง่ทีจ่ะประเมนิคุณภาพในการบรกิารได ้ชื่อเสยีงในการใหบ้รกิารขององคก์รจะสรา้งขึน้จน
ทําใหเ้กดิความน่าเชื่อถอื ความไวว้างใจ และสามารถแกไ้ขปญัหาต่างๆ ทีอ่าจจะเกดิขึน้ใหก้บั
ลูกคา้ได ้ซึ่งหมายถงึ ระบบการจดัการภายในอนัประกอบดว้ย ภาวะผูนํ้าในการบรหิารองคก์ร 
บุคลกิภาพ พรอ้มทัง้บรรยากาศและการใหบ้รกิารตามความตอ้งการของลกูคา้ 
 3. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Environment) หมายถงึ เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การตดิต่อระหว่างจุดประสงคข์ององคก์ร เป็นภาพลกัษณ์ทีไ่ปสู่ลูกคา้ ยิง่ไปกว่านัน้บรรยากาศ
ยงัเป็นสิง่กระตุน้ใหพ้นกังานไดม้แีรงจงูใจทีจ่ะใหบ้รกิารแก่ลกูคา้อยา่งมคีุณภาพ 
 4. ดา้นการใหบ้รกิาร (Service Offering) หมายถงึ สิง่ทีถ่อืว่าเป็นทัง้แกนหลกัและ
ส่งเสรมิ การบรกิารหลกัจะเกี่ยวกบัหลกัการและเหตุผลทีว่่า ทําไมลูกคา้ถงึเลอืกใชบ้รกิารของ
องคก์ร ในขณะทีก่ารบรกิารเสรมิคอื การบรกิารทีเ่พิม่มูลค่าใหก้บัการบรกิารอย่างหลากหลาย 
กล่าวคอื มคีวามพยายามทีจ่ะใหบ้รกิารแบบผสม พรอ้มใหบ้รกิารโดยทีไ่มต่อ้งทาํใหลู้กคา้รอ ซึง่
การรอจะทาํใหเ้กดิผลกระทบในเชงิลบต่อภาพลกัษณ์ขององคก์รได ้
 5. การตดิต่อระหว่างบุคคล (Contact Personnel) หมายถงึ การทีอ่งคก์รรบัรูถ้งึธรรมชาติ
ของลูกค้าและสามารถให้บรกิารได้ตรงกบัความต้องการของแต่ละบุคคล การติดต่อสื่อสาร
ระหวา่งบุคคลโดยผา่นพฤตกิรรมและทศันคต ิเป็นตวับ่งชีข้องระดบัคุณภาพของการบรกิารของ
องคก์รทีจ่ะเป็นสิง่ทีก่ระตุน้ใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ 
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         ในทีน้ี่ ผูว้จิยัไดใ้ชภ้าพลกัษณ์องคก์รเป็นตวัแปรอสิระในการทาวจิยัครัง้น้ี โดยศกึษา
เฉพาะดา้นเอกลกัษณ์ขององคก์ร ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร และดา้นการบรกิาร 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 คอตเลอร ์(วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช; และคณะ. 2552 : 24-25; อา้งองิจาก Kotler. 2009) 
กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด หมายถงึเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึง่กจิการจะ
ผสมผสานเครื่องมอืเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพึง่พอใจใหแ้ก่ กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดนัน้ประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอย่างทีก่จิการใชเ้พื่อใหม้ี
อทิธพิลโน้มน้าวความต้องการผลติภณัฑข์องกจิการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็นได ้4 
กลุ่ม ดงัทีรู่จ้กักนัว่าคอื “4Ps” ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) 
และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสูต่ลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การ
ใชห้รอืการบรโิภคที ่สามารถทาํใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ อารม์สตรอง; และคอตเลอร ์(Armstrong; 
and Kotler. 2009 : 616) ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา 
คุณภาพ ตราสนิค้า บรกิารและชื่อเสยีงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น สนิค้า บรกิาร สถานที ่
บุคคล หรอืความคดิ ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตน ก็ได้ผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถ
ขายได ้โดยการกาํหนดกลยทุธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถงึปจัจยัดงัต่อไปน้ี 
  1.1  ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) หรอืความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
  1.2  องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 
  1.3  การกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ์
ของบรษิทัเพือ่แสดงตําแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณคา่ในจติใจของลกูคา้เป้าหมาย 
  1.4  การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่
และปรบัปรุงใหด้ขีึน้ (New and Improved) ซึง่ตอ้งคาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 
  1.5  กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์
(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนทีต่้องจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็น 
คุณคา่ทัง้หมดทีล่กูคา่รบัรูเ้พือ่ใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ/์บรกิารคุม้กบัเงนิทีจ่่ายไป 
อารม์สตรอง; และคอตเลอร ์(Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) หรอืหมายถงึคุณค่าผลติภณัฑ ์ 
ในรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ 
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ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑ์
นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ผูก้ําหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจําเป็นต้อง
คาํนึงถงึปจัจยัดงัต่อไปน้ี 
  2.1  คุณค่าที่รบัรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพจิารณาการยอมรบัของลูกค้าใน
คุณคา่ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ผลติภณัฑน์ัน้ 
  2.2  ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.3  การแขง่ขนั 
  2.4  ปจัจยัอื่นๆ 
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง 
ซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารขององคก์รไปยงัตลาด 
สถาบนัที่นําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ซึ่งกิจกรรมที่ช่วยในการ
กระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 สว่น ดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถงึ กลุ่มของบุคคล
หรอืธุรกจิทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารสาํหรบัการใชห้รอืบรโิภค 
(Kotler; and Keller. 2009 : 787) 
  3.2 การกระจายสนิคา้ (Physical Distribution) หมายถงึ งานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
วางแผน การปฏบิตักิาร ตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และ
สนิคา้สําเรจ็รูป จากจุดเริม่ต้นไปยงัจุดสุดท้ายในการบรโิภคเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลกูคา้โดยมุง่หวงักาํไร (Kotler; and Keller. 2009 : 786) 
 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจ 
ต่อตราสนิคา้ หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจ้งูใจใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพื่อ
เตอืนความทรงจาํ  (Remind) ในผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และ 
พฤตกิรรมการซือ้ เอทเซล, วอลค์เกอร;์ และสแตนตนั (Etzel, Walker; and Stanton. 2007 : 677) 
หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรม
การซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการตดิต่อสื่อสาร
โดยไม่ใชค้น (Non-Personal Selling) เครื่องมอืตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ องคก์รอาจเลอืกใช้
หน่ึงหรอืหลายเครื่องมอืซึ่งต้องใชห้ลกัการเลอืกใช้เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั (Integrated Marketing Communication/IMC) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบั
ลูกค้า ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เครื่องมอืการส่งเสรมิการตลาดที่
สาํคญั มดีงัต่อไปน้ี 
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  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ร
และส่งเสรมิการตลาดเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ที่ต้องมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ อารม์สตรอง; และคอตเลอร ์(Armstrong; and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธใ์นการโฆษณาจะ
เกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวธิกีารโฆษณา 
(Advertising Tactics) (2) กลยทุธส์ือ่ (Media Strategy) 
  4.2  การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจงูใจผูซ้ือ้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารดว้ยการ
ขายแบบเผชญิหน้าโดยตรงหรอืใชโ้ทรศพัท ์เอทเซล, วอลค์เกอร;์ และสแตนตนั (Etzel, Walker; 
and Stanton. 2007 : 675) หรอืเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กดิการขาย และ
สรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ อารม์สตรอง; และคอตเลอร ์(Armstrong; and Kotler. 2009 : 
616) งานในขอ้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling Strategy) 
(2) การบรหิารหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3  การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ เป็นสิง่จูงใจระยะสัน้ที่
กระตุน้ใหเ้กดิการซือ้หรอืขายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร อารม์สตรอง; และคอตเลอร ์(Armstrong; and 
Kotler. 2009 : 617) เป็นเครื่องมอืกระตุน้ความตอ้งการซือ้ทีใ่ชส้นบัสนุนการโฆษณาและการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย เอทเซล, วอลค์เกอร;์ และสแตนตนั (Etzel, Walker; and Stanton. 2007 : 
677) ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรอืบุคคล
อื่นในช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการขาย ม ี3 รปูแบบ คอื (1) การกระตุน้ผูบ้รโิภค 
เรยีกว่า การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง 
เรยีกว่า การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่นกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย 
เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูพ่นกังานขาย (Sales Force Promotion) 
  4.4  การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) มคีวามหมาย
ดงัน้ี (1) การใหข้า่วเป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืตราสนิคา้หรอื
บรษิทัที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ (ในทางปฏบิตัจิรงิอาจต้องมกีารจ่ายเงนิ) โดยผ่านการกระจายเสยีง
หรอืสื่อสิง่พมิพ ์(2) ประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) หมายถงึ ความพยายามในการสื่อสารที่
มกีารวางแผนโดยองคก์รหน่ึง เพือ่สรา้งทศันคติทิีด่ต่ีอองคก์าร ต่อผลติภณัฑ ์หรอืต่อนโยบายให้
เกดิกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เอทเซล, วอลค์เกอร;์ และสแตนตนั (Etzel, Walker; and Stanton. 2007 : 
677) มจุีดมุง่หมายเพือ่สง่เสรมิหรอืป้องกนัภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing)
การโฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาด
เชื่อมตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มคีวามหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่ักการตลาดใช้
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ส่งเสรมิผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ซื้อ และทําให้เกิดการตอบสนองในทนัท ีทัง้น้ีต้องอาศยัฐาน 
ขอ้มลูลูกคา้และใชส้ื่อต่างๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส้ื่อโฆษณาและแคตตาลอ็ค (2) 
การโฆษณาเพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็นขา่วสารการ
โฆษณาซึ่งถามผูอ้่าน ผูร้บัฟงั หรอืผูช้ม ใหเ้กดิการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้่งข่าวสาร
หรอืป้ายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรอื
การตลาดผา่นสื่ออเีลก็ทรอนิคส ์(Electronic Marketing หรอื E-Marketing) เป็นการโฆษณา
ผ่านระบบเครอืข่ายคอมพวิเตอรห์รอือนิเตอรเ์น็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสรมิ และขายผลติภณัฑห์รอื
บรกิาร โดยมุง่หวงักาํไรและการคา้ เครื่องมอืทีส่าํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์
(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุ
หรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จงูใจใหล้กูคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 
 ความหมายของทศันคต ิ
 ชฟิฟ์แมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk. 2007) ไดใ้หนิ้ยามว่า ทศันคตเิป็น
ความโน้มเอียงที่เรียนรู้ที่จะประพฤติไปในแนวทางที่ชอบหรือไม่ชอบในสิ่งใดสิ่งหน่ึงอย่าง
สมํ่าเสมอ ส่วนนกัจติวทิยามคีวามเหน็รว่มกนัว่าในเรื่องของทศันคตเิป็นบทสรุปในการประเมนิ
สิง่หน่ึงสิง่ใด เช่น บุคคล วตัถุ ประเดน็ทีถ่กเถยีง ซึง่บ่งชีว้่าสิง่นัน้ดหีรอืเลว น่าพอใจหรอืไม่น่า
พอใจ ชอบหรอืไมช่อบ และเป็นประโยชน์หรอือนัตราย 
 ศวินารถ กติตวิฒัน์ (2551 : 8) ไดใ้หค้วามหมายของทศันคต ิว่าเป็นสิง่ทีส่ะทอ้น
ความรูส้กึนึกคดิของประชาชนทีม่ต่ีอสิง่ต่างๆ ทีไ่ดพ้บเจอ จากความเขา้ใจและจากการบอกเล่า 
ทําใหเ้กดิความรูส้กึไปในทางใดทางหน่ึง ซึ่งเมื่อมทีศันคติไปในทางใดทางหน่ึงแล้ว การที่จะ
เปลีย่นแปลงใหรู้ส้กึไปอกีทางหน่ึงนัน้กระทาํไดย้าก สอดคลอ้งกบัวภิาดา คุปตานนท ์(2551 : 178) 
ทีก่ล่าวไวว้า่ ทศันคต ิคอื ความรูส้กึภายในของบุคคลทีใ่ชป้ระเมนิหรอืตดัสนิสิง่ต่างๆ ความรูส้กึ
ดงักล่าวเกี่ยวขอ้งกบัความชอบหรอืไม่ชอบ ต่อคน วตัถุสิง่ของ เหตุการณ์ และสถานการณ์ต่างๆ 
เมื่อบุคคลชอบสิง่หน่ึงสิง่ใด ถอืว่าบุคคลมทีศันคตเิป็นบวกต่อสิง่นัน้ ในทางตรงขา้ม เมื่อบุคคล
ไมช่อบสิง่หน่ึงสิง่ใด ถอืวา่บุคคลนัน้มทีศันคตเิป็นลบต่อสิง่นัน้ 
 สนอง เหล่าน้อย (2554 : 9) สรุปความหมายของทศันคตไิวว้่า ทศันคต ิหมายถงึ 
ความคดิทีบุ่คคลมใีหก้บัสิง่หน่ึงสิง่ใด เป็นอารมณ์ความรูส้กึทีแ่สดงออกมาในลกัษณะทีย่อมรบั
หรอืต่อต้าน หรอืเป็นสภาวะความพรอ้มในการตดัสนิใจที่จะตอบสนองต่อเป้าหมาย แนวความคดิ
หรอืสถานการณ์ สอดคลอ้งกบั นิภา รพัยรู (2554 : 12) ทีใ่หค้วามหมายของทศันคต ิไวว้่า 
ทศันคต ิคอืความรูส้กึ ความนึกคดิ ความเชื่อ ของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงซึง่ปรากฏออกมาใน
รปูแบบของพฤตกิรรม โดยโน้มเอยีงไปในทางบวกหรอืทางลบกไ็ด ้
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 จากแนวคดิทีก่ล่าวมาจงึสามารถสรปุทศันคตขิองบุคคลแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
 1. ทศันคตเิชงิบวก (Positive Attitude) เป็นทศันคตขิองบุคคลทีม่คีวามโน้มเอยีงให้
เกดิการแสดงออกทางอารมณ์ ความรูส้กึ ทีต่อบสนองในดา้นทีด่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง บุคคลใดบุคคล
หน่ึง หรอืเรื่องใดเรื่องหน่ึง เช่น การที่ผูบ้รโิภคมคีวามชื่นชอบในผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพและมี
ความคงทนในการใชง้าน เป็นตน้ 
 2. ทศันคตเิชงิลบ (Negative Attitude) เป็นทศันคตขิองบุคคลทีก่่อใหเ้กดิความรูส้กึ
ไปในทางทีไ่มด่โีดยมกีารแสดงออกทางอารมณ์ ความรูส้กึ ทีต่อบสนองในดา้นทีไ่มด่ต่ีอสิง่ใดสิง่
หน่ึง บุคคลใดบุคคลหน่ึง หรอืเรื่องใดเรื่องหน่ึง เช่น ความเกลยีดชงั ความไมไ่วว้างใจ ความไม่
ชื่นชอบ เป็นตน้ 
 3. ทศันคตทิีไ่ม่แสดงออก (Passive Attitude) เป็นทศันคตทิีไ่ม่มกีารแสดงความ
คดิเหน็ ซึ่งบุคคลนัน้จะไม่มกีารแสดงออกทางอารมณ์ ความรูส้กึ ที่ตอบสนองต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง 
บุคคลใดบุคคลหน่ึง หรอืเรือ่งใดเรือ่งหน่ึง อยา่งสิน้เชงิ 
 โดยบุคคลอาจมทีศันคติต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง บุคคลใดบุคคลหน่ึง หรอืเรื่องใดเรื่องหน่ึง 
ประเภทเดยีวหรอืหลายประเภทรวมกนักไ็ด ้โดยขึน้อยู่กบัความเชื่อ ความคดิ ความรูส้กึและ
คา่นิยมของบุคคลนัน้ๆ ทัง้น้ีทศันคตมิบีทบาทหน้าที ่สามารถจาํแนกได ้4 ประการ  
 1. ทศันคตทิําหน้าทีใ่นเชงิประโยชน์ใชง้าน (Utilitarian Function) เป็นทศันคตทิี่
เกี่ยวขอ้งกบัการค้นหาสิง่ที่สามารถตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของตนเองได ้
นอกจากน้ียงัเป็นการใชห้ลกัการของการไดร้บัรางวลัและการถูกลงโทษ โดยหน้าทีข่องทศันคติ
รปูแบบน้ีจะทาํใหผู้บ้รโิภคไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค จากคุณประโยชน์ของ
ผลติภณัฑ ์เช่น ผูบ้รโิภคมคีวามพยายามในการคน้หาผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้ทีม่ผีลติภณัฑท์ี่
สามารถตอบสนองความต้องการดา้นคุณประโยชน์ต่อตนเองได ้เป็นตน้ นอกจากน้ีทศันคตยิงั
ชว่ยทาํใหผู้บ้รโิภคนัน้สามารถหลกีเลีย่งต่อสิง่ทีไ่มส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค
นัน้ไดด้ว้ย 
 2. ทศันคตทิําหน้าทีใ่นการแสดงออกถงึคุณค่า (Value-Expressive Function) ทศันคติ
นัน้จะช่วยสะทอ้นความชอบ ค่านิยมและความเป็นตวัตนของผูบ้รโิภค ทีแ่สดงถงึคุณค่าในตวั
ของผูบ้รโิภค ซึง่จะแสดงออกมาทางพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อใหบุ้คคลอื่นทราบถงึวธิใีนการ
มปีฏสิมัพนัธก์บับุคคลนัน้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ ซึง่ผูบ้รโิภคจะมทีศันคตต่ิอผลติภณัฑ์
ในเชงิบวกหรอืเชงิลบ ขึน้อยู่กบัว่าผลติภณัฑน์ัน้มกีารพูดอะไรเกี่ยวกบัผูบ้รโิภค และสามารถ
ช่วยสะทอ้นภาพลกัษณ์ความเป็นตวัตนของผูบ้รโิภคเมื่อมกีารใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ไดอ้ย่างไร เช่น 
ผูบ้รโิภคมคีวามนิยมใชผ้ลติภณัฑร์าคาแพง มกีารนําเขา้จากต่างประเทศ ทัง้น้ีเพื่อแสดงออกถงึ
ภาพลกัษณ์และคา่นิยมความเป็นตวัตนของผูบ้รโิภคออกมา เป็นตน้  
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 3. ทศันคตทิาํหน้าทีใ่นการปกป้องตนเอง (Ego-Defensive Function) เป็นทศันคตทิี่
กระตุน้ใหเ้กดิความยกย่องนบัถอืตนเองมากยิง่ขึน้ และช่วยใหเ้กดิความรูส้กึดกีบัตนเองไดม้าก
ขึน้นอกจากน้ียงัช่วยปกป้องผูบ้รโิภคจากความรูส้กึวติกกงัวลภายในที่คุกคามทางความรูส้กึ 
และขอ้ขดัแยง้จากภายนอก เช่น ผูบ้รโิภคมคีวามรูส้กึว่าบุคคลที่มกีลิน่ปาก และกลิน่กาย จะ
เป็นบุคคลที่ไม่ได้รบัการยอมรบัในสงัคม เพื่อเป็นการปกป้องสําหรบัความรู้สึกไม่ดีเหล่าน้ี 
ผูบ้รโิภคจงึมกีารซือ้ผลติภณัฑร์ะงบักลิน่ปากหรอืผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กายมาใช ้เพื่อป้องกนัการ
เกดิปญัหาการไมย่อมรบัในสงัคม เป็นตน้ 
 4. ทศันคตทิาํหน้าทีเ่กีย่วกบัความรู ้(Knowledge Function) โดยจะช่วยใหผู้บ้รโิภค
สามารถจดัระเบยีบขอ้มูลทีไ่ดร้บัมาในแต่ละช่วงเวลา ทีผู่บ้รโิภคอยู่ในสถานการณ์ทีค่ลุมเครอื
หรอืเจอผลติภณัฑใ์หม่ซึง่ผูบ้รโิภคต้องการขอ้มลูเพิม่เตมิ จงึมกีารรวบรวมขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งไว้
จํานวนมาก เพื่อใหผู้บ้รโิภคมคีวามเขา้ใจสิง่ต่างๆ รอบตวั เพื่อประกอบการตดัสนิใจซื้อ ทัง้น้ี
เพือ่ลดความสบัสนหรอืความไมแ่น่นอนของสิง่ทีเ่ปิดรบั ซึง่จะทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจได้
เรว็และงา่ยขึน้ เชน่ เมือ่ผูบ้รโิภคมกีารเปิดรบัขอ้มลูขา่วสาร ผูบ้รโิภคจะมกีารละเลยหรอืตดัสว่น
ทีค่ดิวา่ไมด่หีรอืไมส่าํคญัออกไป เพือ่ลดปรมิาณขอ้มลูใหก้บัตนเอง 
 จากความหมายดงักล่าวขา้งต้น สรุปไดว้่า ทศันคต ิหมายถงึ ความรูส้กึภายในของ
บุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง อาจจะเป็นบุคคล กลุ่มคน วตัถุสิง่ของ สถาบนั เหตุการณ์ และสถานการณ์
ต่างๆ อนัมพีฤตกิรรมแสดงออกมาในรปูการประเมนิค่า ซึง่อาจเป็นไปในทางยอมรบัหรอืปฏเิสธ 
หรอืแสดงออกว่าชอบหรอืไม่ชอบ ซึ่งเมื่อมทีศันคตไิปในทางใดทางหน่ึงแลว้ การทีจ่ะเปลี่ยนแปลง
ใหรู้ส้กึไปอกีทางหน่ึงกระทาํไดย้าก 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ชฟิฟ์แมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk. 1994 : 659) ไดใ้หค้วามหมายของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หมายถึง ขัน้ตอนในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์จากสอง
ทางเลอืกขึน้ไปพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในส่วนทีเ่กี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้
ดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมดา้นจติใจ และ
กายภาพซึ่งเกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีทําใหเ้กดิการซื้อ และเกดิพฤตกิรรม
การซือ้ตามบุคคลอื่น ในขณะที ่วตัสนั (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2545 : 23; อา้งองิจาก Watson. 
2009) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจซือ้ไวว้่า เป็นกระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระทาํสิง่ใด
สิง่หน่ึงจากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่ซึ่งผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และ
บรกิารอยูเ่สมอในชวีติประจาํวนั โดยทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จาํกดั
ของสถานการณ์ ซึง่ถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถงึจติใจของผูบ้รโิภค การกระจาย
สนิคา้ และสรา้งความยอมรบัของผูบ้รโิภคกจ็ะมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) 
กล่าวว่าการตดัสนิใจ คอื การเลอืกเอาวธิปีฏบิตัอิย่างใดอยา่งหน่ึงจากวธิปีฏบิตัหิลายๆ อยา่งที่
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มอียูเ่พือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ีต่อ้งการซึง่จดัเป็นสว่นหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปญัหา ในขณะ
ที ่ณฐัภทัร วฒันถาวร (2558) ไดก้ล่าวว่า การตดัสนิใจ เป็นกระบวนขัน้ตอนในการทีผู่บ้รโิภค
ตดัสนิใจที่จะซื้อผลติภณัฑ ์โดยมปีจัจยัที่เกี่ยวขอ้ง คอื ขอ้มูล กลุ่มทางสงัคม ทศันคต ิโอกาส
และเวลา ซึง่แนวคดิของทัง้ 2 คน สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีองค๊อตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and 
Keller. 2012 : 188) ทีก่ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ใดผลติภณัฑห์น่ึงหลงัจากทีไ่ดม้กีารประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ที ่3 จะช่วยใหผู้บ้รโิภคกําหนด
ความพอใจระหว่างผลติภณัฑต่์างๆ ทีผู่บ้รโิภคชอบมากที่สุด การตดัสนิใจซื้อจงึเกดิขึน้ หลงัจาก
ประเมนิทางเลอืก เกดิความตัง้ใจซื้อ และเกดิการตดัสนิใจซื้อแต่ก่อนตดัสนิใจซื้อผูบ้รโิภคจะ
คาํนึงถงึปจัจยั 3 ประการ คอืทศันคตขิองบุคคลอื่นปจัจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ปจัจยัสถานการณ์
ทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไว ้
 วทิวสั รุง่เรอืงผล (2555) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไวว้่า การ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคแต่ละครัง้ไดม้กีารเปรยีบเทยีบเสมอืนเป็นกล่องดาํ (Black Box) ทีย่ากต่อ
การเขา้ใจอย่างยิง่ เพราะในบางครัง้แม้แต่ตวัผู้บรโิภคเองยงัไม่สามารถที่จะให้คําตอบได้ว่า
ทําไมจงึตดัสนิใจเช่นนัน้ ในกระบวนการทําความเขา้ใจกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค
นักการตลาดพบว่า การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคประกอบดว้ยขัน้ตอนต่างๆ 5 ขัน้ตอน ซึ่งมี
รายละเอยีดดงัน้ี 
 1. ยอมรบัความตอ้งการ (Need Recognition) คอื กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความต้องการ ซึ่งอาจจะเป็นความต้องการในระดบัพืน้ฐาน
หรอืทีเ่รยีกวา่ความจาํเป็น 
 2. แสวงหาทางเลอืก (Identification of Alternatives) เป็นกระบวนการทีเ่กดิขึน้ภายหลงั
จากการยอมรบัความต้องการของผู้บรโิภค โดยผู้บรโิภคจะแสวงหาทางเลือก หรอืแสวงหา
ขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑน์ัน้ ก่อนตดัสนิใจซือ้ 
 3. ประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) หลงัจากแสวงหาขอ้มลูไดใ้นระดบั
ทีต่อ้งการแลว้ ผูบ้รโิภคจะทําการประเมนิทางเลอืกต่างๆ จากขอ้มูลเหล่านัน้ โดยการเปรยีบเทยีบ
ขอ้ด ีขอ้ดอ้ย และความเหมาะสมอื่นๆ ทัง้ความจาํเป็น ระดบัราคา และทศันคตสิว่นตวัของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอตรายีห่อ้ของผลติภณัฑน์ัน้ ซึง่การประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะใชร้ะยะเวลามาก เพื่อทาํ
การประเมนิผลโดยละเอยีดและเป็นระบบ 
 4. ตดัสนิใจซือ้และการตดัสนิใจทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้ (Purchase and Related Decisions) 
เมือ่สามารถประเมนิทางเลอืกหรอืสรปุเลอืกตรายีห่อ้และรปูแบบของผลติภณัฑท์ีต่อ้งการไดแ้ลว้ 
จะเขา้สูข่ ัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้และระบุคุณลกัษณะทีต่อ้งการเพิม่เตมิจากผลติภณัฑน์ัน้ โดยใน
ขัน้ตอนน้ี จะเกีย่วขอ้งกบัการเจรจาต่อรองระหว่างผูซ้ือ้ ผูข้าย ซึง่ผูบ้รโิภคอาจทําการเปลีย่นแปลง
การตดัสนิใจ ณ จุดที่ทําการซื้อไดห้ากไดร้บัขอ้มูลเพิม่เตมิจากผูข้าย หรอืผูข้ายเสนอเงื่อนไข
พเิศษ เชน่การลดราคา หรอืแถมสนิคา้ เพือ่จงูใจใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นแปลงการตดัสนิใจ 
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 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) เป็นขัน้ตอนหน่ึงในกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อ ผูบ้รโิภคจะประเมนิคุณค่าหรอืประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากผลติภณัฑท์ีไ่ดต้ดัสนิใจซื้อไป
แล้ว พฤตกิรรมหลงัการซื้อจะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑน์ัน้ๆ ของผูบ้รโิภค ในการซื้อ
ครัง้ต่อไป 
 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ฟิลดา้ รามติ;ิ และซูลฟิคาร ์มุบาราค ์(Filda Rahmiati; and Zulfikar Mubarak. 
2017) เรือ่ง “ภาพลกัษณ์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ใน Minimarket ใน Bekasi” ได้
ศกึษาภาพลกัษณ์ขององคก์รทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ โดยการวจิยัครัง้น้ีเป็นการ
วจิยัเชงิปรมิาณโดยใชข้อ้มลูปฐมภมูแิละแบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการวจิยั ซึง่จาํนวนผูต้อบ
แบบสอบถามคอื 280 คน ใชก้ารวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูเป็น
เครื่องมอืในการวเิคราะหก์ารวจิยัครัง้น้ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลการวจิยัแสดง
ใหเ้หน็วา่ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ใน Minimarket 
 ภูษณ สุวรรณภกัด;ี และวลิาวลัย ์จนัทรศ์ร ี(2561) เรื่อง “อทิธพิลของความไวว้างใจ 
ทศันคต ิและส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา” ไดศ้กึษาถงึปจัจยัดา้นความไวว้างใจทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา เพือ่ศกึษาปจัจยัดา้นทศันคตทิี่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา และ
เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 4 Ps (ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาด) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่างคอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่าน
สือ่สงัคมออนไลน์ การศกึษาครัง้น้ีไดท้าํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 223 คน 
ผลการวจิยัพบว่าปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ทศันคต ิการส่งเสรมิการตลาด ผลติภณัฑ ์
ความไวว้างใจส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
สงขลา ส่วนปจัจยัดา้นราคาไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 
 ปภาว ีบุญกลาง (2560) เรื่อง “ภาพลกัษณ์องคก์รทีส่่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้
ธนาคารเพื่อการเกษตร และสหกรณ์การเกษตร กรณีศกึษา สาขาในเขตอําเภอด่านขุนทด จงัหวดั
นครราชสมีา” ไดนํ้าเอาแนวคดิของเลบลงั; และเหงยีน (Leblanc; and Nguyen. 2001 : 91) ใน
เรื่องของภาพลกัษณ์องคก์รในธุรกจิใหบ้รกิาร มาใชใ้นงานวจิยั ผลทีไ่ดค้อื ตวัแปรทัง้หมด 5 ดา้น 
เป็นปจัจยัที่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ ในขณะที่งานวจิยัของ สมัฤทธิ ์จํานงค์ (2557) 
เรือ่ง “ภาพลกัษณ์องคก์รและนวตักรรมทีส่ง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารไปรษณียด์่วนพเิศษ
ในประเทศในเขตกรงุเทพมหานคร” พบวา่ ตวัแปรทัง้ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเอกลกัษณ์องคก์ร ดา้น
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ชื่อเสยีงขององคก์ร ดา้นการใหบ้รกิาร และดา้นการตดิต่อระหวา่งบุคคล สง่ผลต่อความภกัดขีอง
ผูใ้ชบ้รกิาร แต่ตวัแปรดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพไมส่ง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร  
             วภิา สทิธานุกูล (2560) เรื่อง “การศกึษาปจัจยัสว่นประสมการตลาด ทีส่ง่ผลต่อกระบวน 
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์(House Brand) ของบิก๊ซ ี(Big C) ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ไดนํ้าเอาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4PS) เขา้มาใชใ้นงานวจิยั ผลทีไ่ดค้อื 3 ใน 4 ของ
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา และการสง่เสรมิทางการตลาด สง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดข์องบิก๊ซ ีสว่นปจัจยัดา้นช่องทางในการจดัจําหน่าย ไมส่่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ในขณะทีง่านวจิยัของ ประเสรฐิ พน้ทุกข ์(2560) เรื่อง “ปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล” พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้นของ ผลติภณัฑ ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต์ไฟฟ้าส่วนบุคคล ส่วนปจัจยัอกี 3 ดา้น ไดแ้ก่ ราคา ช่องทางในการจดัจําหน่าย และ
การสง่เสรมิทางการตลาด ไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ แต่งานวจิยัของ อนุรกัษ์ ฤาโสภา (2560) 
เรื่อง “พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อน้ําปลาของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ” พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้นของ ผลติภณัฑ ์
ราคา และช่องทางในการจดัจําหน่าย ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อน้ําปลาของผูบ้รโิภค ส่วนปจัจยั
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้  
 ธญัญาศริ ิสุรพนิิจ; และกตญัญ ูหริญัญสมบูรณ์ (2559) เรื่อง “สว่นประสมทางการตลาด 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรีจ่ากรา้นสะดวกซือ้สมยัใหมใ่นกรุงเทพมหานคร” ได้
ศกึษาระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ ์   
เบเกอรี่จากร้านสะดวกซื้อสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่าง 386 คน ในเขต
กรงุเทพมหานคร เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม วเิคราะหส์ถติ ิคา่ความถี ่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่น
เบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า T-test และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
ผลการศกึษาพบว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คอื ด้าน
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากและดา้น
การสง่เสรมิการตลาดมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลาํดบั  
 หทยัทพิย ์แดงปทวิ (2559) เรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทศันคตแิละแรงจูงใจ     
ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อผวิขาวของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร” ได้
ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ทศันคตแิละแรงจงูใจทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
อาหารเสรมิเพื่อผวิขาว ซึง่เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็
ขอ้มลูจากประชาชนทีม่อีายุตัง้แต่ 13-24 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑอ์าหาร
เสรมิเพื่อผวิขาว จํานวน 175 ผลการวจิยัพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและทศันคติ
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพือ่ผวิขาวของวยัรุน่ ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 หริญั หริญัประทปี (2558) เรื่อง “ภาพลกัษณ์และทศันคตทิี่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อ
เครื่องสาํอางในรา้น Drugstore ในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศ้กึษาอทิธพิลของภาพลกัษณ์ตรา
สนิคา้ทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องสาํอางในรา้น Drug Store ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ศกึษาอทิธพิลของทศันคตทิีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องสาํอางในรา้น Drug Store ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยทําการแจกแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ซึ่ง
เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษาคอืแบบสอบถาม และสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเบื้องต้น คอื 
สถติเิชงิพรรณนาไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานและสถติเิชงิอา้งองิ ทีใ่ชใ้น
การทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบันัยสาํคญั 0.05 คอื การทดสอบสมัประสทิธิ ์สหสมัพนัธ์ของเพยีรส์นั 
(Pearson’s Correlation Coefficient) และการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression) 
ผลการศกึษาพบวา่ ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้และทศันคตมิอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องสาํอางใน
รา้น Drugstore ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 อชริะ สทุธธินกลู (2557) เรือ่ง “ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารจานดว่นแบบตะวนัตกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา
ปจัจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษา
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อศกึษาปจัจยัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร 
และเพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารจานด่วนแบบ
ตะวนัตกของผู้บรโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มประชากร
ตวัอยา่งในการวจิยัครัง้น้ี ผูท้ีเ่คยบรโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตกซึง่อาศยัหรอืทาํงานอยูใ่น
เขตกรงุเทพมหานครจาํนวน 300 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั
ครัง้น้ี ประกอบดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
และสถติเิชงิอนุมานการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุ เพื่อวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาด   
ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารจานด่วนแบบตะวนัตกของผูบ้รโิภคอาหารจานด่วนแบบตะวนัตก
ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยกาํหนดใหม้นียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัเรื่อง อทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่่นทีเ่ขา้มา
เปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศกึษา ดองก ิมอลล ์ครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) ประเภทสาํรวจ (Survey Research) โดยมุง่ศกึษาอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์โดยมตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ีไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์
องคก์ร ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทศันคต ิ(Attitudes) และ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ สว่น
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ีคอืแบบสอบถาม เพื่อสาํรวจอทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์โดยผูท้ีจ่ะตอบแบบสอบถามตอ้งเคยมปีระสบการณ์ใน
การไปใช้บรกิารที่หา้งสรรพสนิค้า ดองก ิมอลล์ มาแล้ว โดยผูว้จิยัทําการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างที่ได้จากการสุ่มจากกลุ่มประชากรตามระเบียบวิธีวิจยั เพื่อนําผลมาวิเคราะห์ด้วย
เทคนิควธิีการวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนั และวเิคราะห์สมการเชงิโครงสร้างเพื่อนํามา
ประกอบการวเิคราะห ์โดยในการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
 2. วธิกีารศกึษา 
 3.  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
การกาํหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ีคอื กลุ่มคนทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารในหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
ทีม่าเปิดสาขาทีท่องหล่อในประเทศไทยทีม่อีาย ุ15 ปีขึน้ไป จาํนวน 340 คน 
 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 การกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างให้มคีวามเหมาะสมเพียงพอที่จะสามารถเป็น
ตวัแทนของประชากรเป้าหมายได้ โดยดําเนินการกําหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างขัน้ตํ่า แต่
เน่ืองจากขอ้จํากดัของจํานวนประชากรที่ชดัเจนประกอบกบัการนําวธิกีารศกึษาการวเิคราะห์
เสน้ทางอทิธพิล (Path Analysis) ซึ่งทําการวเิคราะหด์ว้ยเครื่องมอืทางสถติทิางสมการโครงสรา้ง 
(Structural Equation Modeling: SEM) ผูว้จิยัจงึใชก้ารกําหนดกลุ่มตวัอยา่งตามกฎแหง่ความ
ชดัเจน (Rule of Thump) โดย ชแูมคเกอร;์ และโลแมก็ส ์(Schumacker; and Lomax. 2010) 
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ไดแ้นะนําวา่ งานวจิยัประเภทน้ีควรใชข้นาดตวัอยา่ง 15-20 ตวัอยา่งต่อ 1 พารามเิตอรท์ีเ่ป็นตวั
แปรทาํนายหรอืตวัแปรเชงิสงัเกต (Observation Variable) โดยการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัมตีวัแปร
สงัเกตไดใ้นแบบจําลอง จํานวน 17 ตวัแปร ดงันัน้ ขนาดตวัอย่างที่มคีวามเหมาะสมและเพยีงพอ  
จงึควรมอียา่งน้อย 255-340 ตวัอยา่ง ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ คอมเรย;์ และหล ี(Comrey; 
and Lee. 1992) ทีแ่นะนําว่าขนาดกลุ่มตวัอย่าง 300 ตวัอย่างเป็นจํานวนทีอ่ยู่ในเกณฑท์ีด่ ี
เน่ืองจากเป็นการวเิคราะหข์อ้มลูหลายตวัแปร (Multivariate Analysis) โดยการวเิคราะหต์วัแบบ
สมการโครงสรา้ง (SEM) ซึง่มาจากการทบทวนวรรณกรรม เพื่อใหม้คีวามเชื่อมัน่มากขึน้ และมี
จาํนวนเพยีงพอสามารถนํามาใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูได ้แต่เพื่อใหม้คีวามถูกตอ้งสงูทีสุ่ด ทดแทน
อตัราการตอบกลบัของกลุ่มตวัอยา่ง และความสะดวกในการประเมนิผล และการวเิคราะหข์อ้มลู 
ผูว้จิยัจงึใชข้นาดตวัอย่างทัง้หมด 340 ตวัอย่าง ซึง่เป็นค่าทีเ่หมาะสมตามการคํานวณของตวั
แปรสงัเกต 
 
         วธิกีารสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
            โดยใชก้ารสุม่ตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถาม
ใหก้บักลุ่มตวัอย่างทีเ่คยมาซื้อและใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล์ สาขาทองหล่อโดย
ผูว้จิยัไดอ้อกไปเกบ็แบบสอบถามดว้ยตวัเอง และจดัทาํ QR Code เพื่อความสะดวกในการเกบ็
แบบสอบถาม ช่วยในการลดระยะเวลา และประหยดัค่าใชจ้่าย โดยไดท้ําการแจกแบบสอบถาม
จนไดผู้ต้อบแบบสอบถามครบตามขนาดตวัอยา่ง 340 ตวัอยา่ง 
 
วิธีการศึกษา 
 วธิกีารศกึษาทีใ่ชจ้ะเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลูซึง่กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ีคอื ผูท้ีเ่คยเขา้มาใชบ้รกิาร
ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลลซ์ึง่ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัจาํนวนทัง้หมด 340 คน 
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาและเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ลกัษณะของเครือ่งมอื 
 เครือ่งมอืทีใ่ชร้วบรวมขอ้มลูคอืแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 7 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน มลีกัษณะเป็นคาํถามแบบใหเ้ลอืกเพยีงคาํตอบเดยีว
และเป็นคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Response Question) จาํนวน 5 ขอ้ 
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 ตอนที ่2 สอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร ไดแ้ก่ ท่านรูจ้กัหรอืเคยมาใช้
บรกิาร หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์หรอืไม ่โดยเฉลีย่ใน 1 เดอืน ท่านมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์ดว้ยความถีก่ีค่ร ัง้ต่อเดอืน ท่านเขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลลใ์นช่วง
วนัใดมากทีสุ่ด ท่านเขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ในช่วงเวลาใดมากทีสุ่ด โดยเฉลี่ย
ใน 1 ครัง้ต่อการซือ้สนิคา้ท่านใชจ้่ายเงนิเป็นจาํนวนเท่าไหร่ ผูท้ีม่สี่วนรว่มในการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้สนิคา้ของท่านมากทีสุ่ด มลีกัษณะเป็นคาํถามแบบใหเ้ลอืกเพยีงคาํตอบเดยีวและเป็นคาํถาม
แบบปลายปิด (Close-ended Response Question) และกลุ่มสนิคา้ทีท่่านเลอืกซือ้ประจาํ คอื
กลุ่มสนิคา้ประเภทใด เป็นคาํถามใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ และคาํถามทัง้หมดเป็นคาํถามแบบปลายปิด 
(Close-ended Response Question) 
 
 ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับภาพลักษณ์องค์กร ซึ่งมีลักษณะคําถามเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิดใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) กําหนดค่าคะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี 
 
     มากทีส่ดุ     5  คะแนน 
     มาก            4  คะแนน 
     ปานกลาง     3  คะแนน 
     น้อย            2  คะแนน 
     น้อยทีส่ดุ      1  คะแนน 
 
 การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูคุ้ณค่า ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549) 
 

 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =     
 

       = 
5

15 
 

       = 0.80 
 
 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการรบัรูคุ้ณคา่ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 



23 

 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อย  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ  
 
 ตอนที ่4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมลีกัษณะคําถาม
เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) กําหนดค่าคะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 
ระดบั ดงัน้ี 
 
     มากทีส่ดุ     5  คะแนน 
     มาก            4  คะแนน 
     ปานกลาง     3  คะแนน 
     น้อย            2  คะแนน 
     น้อยทีส่ดุ      1  คะแนน 
 
 การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูคุ้ณค่า ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549) 
 

 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =     
 

       = 
5

15 
 

       = 0.80 
 
 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการรบัรูคุ้ณคา่ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 
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 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อย  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ  
 
 ตอนที ่5 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ ซึ่งมี
ลกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) กําหนดค่าคะแนนความคดิเหน็
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
     มากทีส่ดุ     5  คะแนน 
     มาก            4  คะแนน 
     ปานกลาง     3  คะแนน 
     น้อย            2  คะแนน 
     น้อยทีส่ดุ      1  คะแนน 
 
 การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูคุ้ณค่า ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549) 
 

 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =     
 

       = 
5

15 
 

       = 0.80 
 
 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการรบัรูคุ้ณคา่ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 
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 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อย  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ  
 
 ตอนที ่6 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิ
มอลล ์ซึง่มลีกัษณะเป็นคําถามแบบปลายปิดใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) กําหนดค่าคะแนนความคดิเหน็
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
     มากทีส่ดุ     5  คะแนน 
     มาก            4  คะแนน 
     ปานกลาง     3  คะแนน 
     น้อย            2  คะแนน 
     น้อยทีส่ดุ      1  คะแนน 
                
  การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูคุ้ณค่า ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549) 
 

 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =     
 

       = 
5

15 
 

       = 0.80 
 
 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการรบัรูคุ้ณคา่ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 
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 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อย  
 ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัทางดา้นการรบัรูคุ้ณคา่ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ  
 
 ตอนที ่7 เป็นคําถามปลายเปิดเกี่ยวกบัข้อเสนอแนะเกี่ยวกบัปจัจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์
 
 ขัน้ตอนในการศกึษา 
  แหล่งขอ้มลู (Source of Data) การวจิยัเรื่องน้ีเป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive 
Research) และการวจิยัเชงิสาํรวจ (Exploratory Research) โดยมุง่ศกึษาปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์
 1. ศกึษาขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูทีม่ ี  
ผูร้วบรวมไว ้ดงัน้ี 
  - วารสารวชิาการ วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
   - ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
  2. ศกึษาจากแหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) จากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 340 คน 
 
 การเกบ็ขอ้มลู 
 1. ศึกษาวารสารวิชาการ วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และข้อมูลจาก
อนิเทอรเ์น็ต 
  2. ออกแบบและสรา้งแบบสอบถาม 
  3. นําแบบสอบถามไปตรวจสอบกบัผูเ้ชีย่วชาญ 3 ทา่น 
 4. นําแบบสอบถามทีผู่เ้ชีย่วชาญตรวจสอบแลว้ หาคา่ความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา  
 โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
ในการพจิารณาความเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญจากการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ในทุกขอ้คาํถาม
นัน้ มคี่าเท่ากบั 1.00 หากขอ้คาํถามทีม่คี่า IOC ตัง้แต่ 0.50-1.00 จะคดัเลอืกไว ้ส่วนขอ้คําถาม
ทีม่คีา่ IOC ตํ่ากวา่ 0.50 จะพจิารณาปรบัปรงุ หรอืไมนํ่ามาใช ้ 
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 IOC Test 
 การตรวจสอบจากผูเ้ชีย่วชาญ 3 ทา่น 
 
ตารางที ่1 สมาชกิผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ ตาํแหน่ง 

1 ดร. รุง่อรณุ กระแสสนิธุ ์
อาจารยป์ระจาํ คณะบรหิารธุรกจิ  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 

2 ดร. มริา เสงีย่มงาม 
อาจารยป์ระจาํ คณะบรหิารธุรกจิ  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 

3 ดร. ชนิกานต ์หลวงพทิกัษ ์
อาจารยป์ระจาํ คณะบรหิารธุรกจิ  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 

  
            การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร 
 
ตารางที ่2 IOC Test การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร 

การรบัรู้ภาพลกัษณ์องคก์ร 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
ด้านเอกลกัษณ์องคก์ร 
1. ชื่อของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
สามารถจดจาํไดง้า่ย 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. เอกลกัษณ์ของตวัมาสคอต และเพลงของ
หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มคีวามโดดเดน่
และจดจาํไดง้า่ย 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์เป็นผูนํ้าสนิคา้
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของ
ธุรกจิทีม่คีวามแตกต่างจากทีอ่ื่น 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ด้านช่ือเสียงขององคก์ร 
1. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีาร
รบัประกนัการใหบ้รกิารเพือ่ใหล้กูคา้เกดิความ
เชื่อมัน่และไวว้างใจ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีารโปรโมท
หรอืโฆษณาสนิคา้ดว้ยความเป็นจรงิ 
สมเหตุสมผล 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่2 IOC Test การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร (ต่อ) 

การรบัรู้ภาพลกัษณ์องคก์ร 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
3. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มวีฒันธรรม
องคก์รแบบญีปุ่น่ทีก่ระตุน้ใหพ้นกังาน
ปฏบิตังิานตามมาตรฐานแบบญีปุ่น่ เชน่  
การแตงกาย การออกเสยีงทกัทายฯลฯ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มชีื่อเสยีง
ในทางทีด่ ีเป็นธุรกจิจากญีปุ่น่ทาํใหม้คีวาม
น่าเชื่อถอื 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ด้านการบริการ 
1. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล์
ใหบ้รกิารกบัลกูคา้ดว้ยความเสมอภาค เทา่
เทยีมกนั 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
มกีารใหบ้รกิารลกูคา้ดว้ยความเตม็ใจ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
มคีวามสภุาพเรยีบรอ้ย ไมต่่อปากต่อคาํกบั
ลกูคา้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล์
ใหบ้รกิาร ใหค้าํแนะนําต่างๆ แก่ลกูคา้ดว้ย
ความซื่อสตัยต์รงไปตรงมา 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ: สรปุวา่ การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร = ใชไ้ดทุ้กขอ้ 
 
 สว่นประสมทางการตลาด 
 
ตารางที ่3 IOC Test สว่นประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
ผลิตภณัฑ ์
1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มคีวามหลากหลาย และเป็นสนิคา้นําเขา้จาก
ต่างประเทศ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่3 IOC Test สว่นประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มคีวามทนัสมยั 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มคีุณภาพไดม้าตรฐาน 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองกมิอลล ์ 
มกีารแสดงขอ้มลูการจดัหมวดหมูข่องสนิคา้ไว้
อยา่งชดัเจนแตกต่างไปจากหา้งญีปุ่น่อื่นๆ 
ในไทย 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ราคา 
1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มกีารกาํหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและ
ปรมิาณของตวัสนิคา้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มรีาคาถูกกวา่เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ชนิด
เดยีวกนัของหา้งสรรพสนิคา้อื่น 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มหีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มกีารกาํหนดราคาทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบั
บรษิทัแมท่ีญ่ีปุ่น่ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

สถานท่ี 
1. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ตัง้อยูใ่นทาํเล
ทีเ่หมาะสม สะดวกต่อการเขา้มาใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ และมรีถรบั-สง่ฟรทีีเ่พยีงพอ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีารสรา้ง
บรรยากาศของรา้นในรปูแบบญีปุ่น่ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มทีีจ่อดรถ
เพยีงพอ สะดวกและปลอดภยั 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่3 IOC Test สว่นประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
4. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มอุีปกรณ์
อาํนวยความสะดวก ใหก้บัลกูคา้อยา่งเพยีงพอ 
เชน่ รถเขน็ ตะกรา้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การส่งเสริมทางการตลาด 
1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ 
มกีารสง่เสรมิการขาย ลด แลก แจก แถมอยา่ง
สมํ่าเสมอ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มี
การโฆษณาผา่นชอ่งทางต่างๆ ใหล้กูคา้ไดร้บัรู ้

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีารใหส้ทิธิ
พเิศษต่างๆ มากมายแก่ผูท้ีเ่ป็นสมาชกิ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีารจดั
โปรโมชัน่สนิคา้ทีน่่าสนใจและดงึดดูใหล้กูคา้
เขา้มาใชบ้รกิารเสมอ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ: สรปุวา่ สว่นประสมทางการตลาด = ใชไ้ดทุ้กขอ้ 
 
 ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
 
ตารางที ่4 IOC Test ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์

ทศันคติ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
1. ทา่นรูส้กึวา่สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองกิ
มอลล ์มคีวามน่าเชื่อถอื 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. ทา่นรูส้กึวา่การใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลล ์จะไดร้บัสนิคา้ทีคุ่ณภาพดกีวา่
ซือ้จากสถานทีอ่ื่น 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. ทา่นรูส้กึวา่มสีนิคา้บางชนิดสามารถหาซือ้
ไดจ้ากทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เพยีง 
ทีเ่ดยีว 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่4 IOC Test ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์(ต่อ) 

ทศันคติ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
4. ทา่นเชื่อวา่การใชส้นิคา้จาก
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ทาํให้
ภาพลกัษณ์ของทา่นดขีึน้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

5. ทา่นพงึพอใจบรกิารทีไ่ดร้บัจาก
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ: สรปุวา่ ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์= ใชไ้ดทุ้กขอ้ 
 
 การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
 
ตารางที ่5 IOC Test การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

การตดัสินใจซ้ือสินค้า 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลล ์เพราะมกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้
ตามความเป็นจรงิ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์ตามคาํแนะนําของเพือ่นหรอืคน
รูจ้กั 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์ตามคาํรบัรองจากดาราหรอืคนที่
มชีื่อเสยีง 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลล ์เพราะโปรโมชัน่ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

5. ทา่นจะแนะนําใหค้นอื่นทีท่า่นรูจ้กัซือ้สนิคา้
ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์เชน่เดยีวกบั
ทา่น 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ: สรปุวา่ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ = ใชไ้ดทุ้กขอ้ 
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 จากผลการตรวจแบบสอบถามจากผูเ้ชีย่วชาญ โดย IOC Test พบว่าแบบสอบถาม ทีจ่ะ
นําไปใชม้คีา่ IOC ทีส่ามารถนําไปใชใ้นการทาํแบบสอบถามทุกขอ้ 
  5. นําแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาเพือ่ตรวจสอบความสมบรูณ์ 
 6.  วดัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยนําแบบสอบถามทีผ่่านการ
ตรวจสอบจากผูเ้ชีย่วชาญไปทดลอง (Tryout) กบักลุ่มประชากรทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง ซึง่ไดแ้ก่ ผูท้ีเ่คยเขา้มาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์จาํนวน 30 ชุด ตรวจสอบ
ความเป็นปรนยั และความสมบรูณ์ของขอ้คาํถาม เพือ่วดัความสอดคลอ้งภายใน (Internal Consistency 
Model) โดยใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติใินการหาความเชื่อมัน่ โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟา ของ 
Cronbach’s Alpha Coefficient ครอนบาค (Cronbach. 1974 : 204) และใชเ้กณฑส์มัประสทิธิ ์
แอลฟา ยอมรบัทีค่า่  มากกวา่และเทา่กบั 0.6 (Sekaran. 2003 : 311) 
 สตูรการหาสมัประสทิธิแ์อลฟาของ Cronbach มดีงัน้ี 
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 เมือ่     หมายถงึ  คา่ความสอดคลอ้งภายใน 
   n หมายถงึ  จาํนวนขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 
   2

iS  หมายถงึ  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
   2

tS  หมายถงึ  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทัง้ฉบบั  
                             
 โดยแบบสอบถามสว่นที ่1  และสว่นที ่ 2 เป็นขอ้มลูเชงิคุณลกัษณะ และสาํหรบัแบบสอบถาม
ส่วนที่ 3 ถงึส่วนที่ 6 ซึ่งเป็นขอ้มูลที่เป็นระดบัความคดิเหน็กําหนดใหม้คี่าแอลฟาไม่น้อยกว่า 
0.6 จากการทาํ Pre-Test หาคา่แอลฟา่ไดเ้ทา่กบั 0.781 ซึง่เป็นทีย่อมรบัได ้
 
ตารางที ่6 ผลการทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 

Cronbach’s Alpha () N of Cases N of Items 

0.781 30 9 
 

 7.  นําแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 340 คน 
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การวิเคราะหข้์อมลู 
 ภายหลงัจากการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดแลว้ ผูว้จิยันําแบบสอบถามทัง้หมดมา
ดาํเนินการ ดงัต่อไปน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม
และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งมาลงรหสัตามทีไ่ดก้ําหนดรหสัไว้
ล่วงหน้า แลว้นําขอ้มลูมาบนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์
  3. นําขอ้มลูมาประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู สงัเคราะห ์และสรปุผลขอ้มลู 
  
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดนํ้าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามจํานวน 340 คน ที่แจกไป
ยงักลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูลซึ่งทําให้ผูว้จิยัแน่ใจได้ว่าขอ้มูลที่นํามา
ประมวลผลเป็นขอ้มลูทีม่คีวามสมบูรณ์ ถูกต้อง และอยู่ในรปูแบบเดยีวกนัทัง้หมด ก่อนทีจ่ะนํา
ขอ้มลูไปประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยคอมพวิเตอรโ์ดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูและตวัแบบ
โครงสรา้ง ขอ้มลูทางสถติต่ิางๆ ทีใ่ชม้ดีงัน้ี 
  1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใชใ้นการบรรยายคุณลกัษณะ และ
คุณสมบตัขิองประชากร  
   1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชอ้ธบิายขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  
  1.2 ค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชใ้น
การแปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ เพือ่สรปุและอธบิายลกัษณะของตวัแปร 
 2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมุตฐิาน (Hypothesis 
Testing) เพื่อหาความสมัพนัธเ์ชงิสมเหตุ และหาระดบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อตวัแปรทัง้ทางตรง
และทางออ้ม ตวัแบบสมการโครงสรา้ง (Structural Equation Modeling-SEM) โดยใชโ้ปรแกรม
สาํเรจ็รปู Smart PLS 3.0 โดยใชเ้กณฑใ์นการตรวจสอบแบบจาํลองดงัต่อไปน้ี 
 2.1 เกณฑก์ารตรวจสอบแบบจาํลองภายนอก (Outer Model) 
 2.2 เกณฑก์ารตรวจสอบแบบจาํลองภายใน (Inner Model) 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 จากการศกึษาเรื่อง อทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่นที่
เข้ามาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศึกษา ดองกิ มอลล์ ผู้วิจัยได้นําข้อมูลจากการเก็บ
แบบสอบถามจํานวน 340 ชุด มาตรวจสอบความสมบูรณ์ และความถูกต้องของแบบสอบถาม
ไดจ้าํนวน 312 ชุด ทีผ่า่นการตรวจสอบคุณภาพแลว้ ซึง่เป็นค่าทีย่อมรบัไดใ้นการกําหนดขนาด
ตวัอยา่งทีเ่หมาะสมตามแนวคดิของคอมเรย;์ และหล ี(Comrey; and Lee. 1992) ทีแ่นะนําว่า
จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที ่300 ตวัอยา่งอยูใ่นระดบัด ีมาทาํการสรุปผลการวเิคราะหด์ว้ยวธิกีารทาง
สถติติามวตัถุประสงคข์องผูว้จิยั โดยผูว้จิยัไดส้รุปผลการวเิคราะหข์อ้มลู โดยไดแ้บ่งขอ้มลูเป็น    
3 ตอน ดงัน้ี 
 1. ผลการวเิคราะหล์กัษณะขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร 
 3. ผลการวเิคราะหป์จัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ทีเ่ขา้
มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์
 4. ผลการวเิคราะหเ์พือ่ทดสอบสมมตฐิาน  
 โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ทีใ่ชแ้ทนสถติแิละตวัแปรต่างๆ ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
  n  หมายถงึ  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   หมายถงึ  คา่เฉลีย่ 
 SD หมายถงึ  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 Loading  หมายถงึ  คา่สมัประสทิธิข์องปจัจยั (Factor) มคีวามสมัพนัธก์บัตวัแปร 
 R2  หมายถงึ  คา่สมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ 
 AVE  หมายถงึ  ดชันีทีแ่สดงความสามารถควบคุมความผนัแปรของตวัชีว้ดั 
   หมายถงึ  คา่ความเชื่อถอืไดข้อง Cronbach (Cronbach’s ) 
 CR หมายถงึ  คา่ความเชื่อถอืได ้(Composite Reliability) 
 GoF หมายถงึ  คา่ดชันีความเทีย่งตรง 
 DE หมายถงึ  อทิธพิลทางตรง 
 IE   หมายถงึ  อทิธพิลทางออ้ม 
 TE  หมายถงึ  อทิธพิลโดยรวม 
 p value หมายถงึ  ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
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 สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นตวัแปรแฝง 
 CI     หมายถงึ  การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร (Recognition of Corporate Image) 
 CII    หมายถงึ  การรบัรูด้า้นเอกลกัษณ์องคก์ร (Corporate Identity) 
 CIR   หมายถงึ  การรบัรูด้า้นชื่อเสยีงขององคก์ร (Corporate Reputation) 
 CIS   หมายถงึ  การรบัรูด้า้นการบรกิาร (Corporate Service) 
 MK    หมายถงึ  สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 MPD หมายถงึ  สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
 MPR หมายถงึ  สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) 
 MPL  หมายถงึ  สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่(Place) 
 MPM หมายถงึ  สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) 
 AT    หมายถงึ  ทศันคต ิ(Attitude) 
 PI     หมายถงึ  การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (Purchase decision) 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู                        
 ผลวเิคราะหข์อ้มลูของปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ที่
เขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศกึษา ดองก ิมอลล ์ครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้รวจสอบขอ้มลูความ
ถูกตอ้ง ซึง่มแีบบสอบถามทีม่คีวามสมบูรณ์และนํามาใชใ้นการวเิคราะหไ์ดจ้ํานวน 312 ชุด ซึง่
ยงัคงอยู่ในเกณฑ์ที่ยอมรบัได้ในการกําหนดกลุ่มตวัอย่างที่ควรม ี255-340 ชุด จาก โดยมผีล
การวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
 
 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์สถานภาพส่วนบุคคลโดยหาจํานวนรอ้ยละการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัได้เก็บขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างจํานวน 312 คน ซึ่งผลการวเิคราะห์ลกัษณะขอ้มูล
ทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งสรปุไดต้ามตารางดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่7 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (เพศ) 

เพศ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
หญงิ 168 53.80 
ชาย 144 46.20 

รวม 312 100.00 
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 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่7 แสดงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 
312 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มจีํานวน 168 คน คดิเป็นรอ้นละ 53.80 สว่นเพศชายมจีํานวน
ทัง้สิน้ 144 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.20  
 
ตารางที ่8 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (อาย)ุ 

อาย ุ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
15-20 ปี 15 4.80 
21-30 ปี 103 33.10 
31-40 ปี 74 23.70 
41-50 ปี 60 19.20 
51-60 ปี 31 9.90 
มากกวา่ 60 ปี 29 9.30 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวิเคราะห์จากตารางที่ 8 แสดงลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด    
312 คน ส่วนใหญ่มอีายุ 21-30 ปี มจีํานวน 103 คน คดิเป็นรอ้นละ 33.10 ช่วงอายุ 31-40 ปี มี
จาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.70 ช่วงอายุ 41-50 ปี มจีาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.20 ช่วง
อาย ุ51-60 ปี มจีาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.90 ชว่งอายมุากกวา่ 60 ปี มจีาํนวน 29 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.30 และชว่งอาย ุ15-20 ปี มจีาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.80  
 
ตารางที ่9 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (ระดบัการศกึษา) 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากวา่ 4 1.30 
มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. 23 7.30 
ปรญิญาตร ี 222 71.20 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 63 20.20 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่9 แสดงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 
312 คน ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี จํานวน 222 คน คิดเป็นร้อนละ 
71.20 ระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีมจีํานวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.20 ระดบัมธัยมศกึษาตอน
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ปลาย/ปวช. มจีํานวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.30 และระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรอืตํ่ากว่า มี
จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.30 
 
ตารางที ่10 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (อาชพี) 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 59 18.90 
พนกังานบรษิทัเอกชน/รบัจา้ง 151 47.00 
ธุรกจิสว่นตวั 48 15.20 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 21 5.60 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 32 10.30 
อื่นๆ 1 3.00 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่10 แสดงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 
312 คน สว่นใหญ่ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน/รบัจา้ง จํานวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
47.00 ประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มจีํานวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.90 
ประกอบอาชพีธุรกจิสว่นตวั มจีาํนวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.20 นกัเรยีน/นกัศกึษา มจีาํนวน 
32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.30 พ่อบา้น/แม่บา้นมจีํานวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.60 และอื่นๆ มี
จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00 
 
ตารางที ่11 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (รายไดต่้อเดอืน) 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
10,000 บาท หรอืตํ่ากวา่ 36 11.50 
10,001-20,000 บาท 45 14.40 
20,001-30,000 บาท 105 33.70 
30,001-40,000 บาท 75 24.00 
40,001-50,000 บาท 32 10.30 
มากกวา่ 50,000 บาท 19 6.10 

รวม 312 100.00 
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 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่11 แสดงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 
312 คน ส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000บาท จาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้นละ 33.70 
รายได้ต่อเดอืน 30,001-40,000 บาท มจีํานวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 24.00 รายได้ต่อเดอืน 
10,001-20,000 บาท มจีํานวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.40 รายไดต่้อเดอืน 10,000 บาทหรอื
ตํ่ากว่า มจีํานวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 รายไดต่้อเดอืน 40,00-50,000 บาท มจีํานวน 32 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 10.30 และรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท มจีาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.10 
 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร 
 
ตารางที ่12 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร (ความถีใ่นการมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ 

ดองก ิมอลล)์ 
ความถ่ีในการมาใช้บริการท่ี
ห้างสรรพสินค้า ดองกิ มอลล ์

จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

1 ครัง้ต่อเดอืน 195 62.50 
2-3 ครัง้ต่อเดอืน 108 34.70 
มากกวา่ 3 ครัง้ต่อเดอืน 9 2.80 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที่ 12 แสดงพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารของกลุ่มตวัอย่าง 
312 คน ส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล์ 1 ครัง้ต่อเดอืน 
จาํนวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.50 รองลงมาคอื 2-3 ครัง้ต่อเดอืน จาํนวน 108 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 34.70 และมากกวา่ 3 ครัง้ต่อเดอืน จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.80  
 
ตารางที ่13 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร (เขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ดองกิ

มอลล ์ในชว่งวนัใดมากทีส่ดุ) 
ช่วงวนัท่ีเข้ามาใช้บริการ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

วนัจนัทร-์ศุกร ์   30 9.60 
วนัเสาร-์อาทติย ์  239 76.60 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 43 13.80 

รวม 312 100.00 
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 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่13 แสดงพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารของกลุ่มตวัอย่าง 
312 คน สว่นใหญ่เขา้มาใชบ้รกิารในช่วงวนัเสาร-์อาทติย ์จาํนวน 239 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.60 
รองลงมาคอืช่วงวนัหยุดนักขตัฤกษ์ จํานวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.80 และวนัจนัทร์-ศุกร ์
จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.60  
 
ตารางที ่14 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร (ช่วงเวลาเขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ 

ดองก ิมอลล)์ 
ช่วงเวลาท่ีเข้ามาใช้บริการ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

ชว่งเชา้ (5:00-11:59) 25 8.00 
ชว่งบ่าย (12:00-17:59)   146 46.80 
ชว่งเยน็ (18:00-20:59) 127 40.70 
กลางคนื (21:00-4:59) 14 4.50 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที่ 14 แสดงพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารของกลุ่มตวัอย่าง 
312 คน ส่วนใหญ่เขา้มาใชบ้รกิารในช่วงบ่าย (12:00-17:59)  จํานวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
46.80 รองลงมาคอืช่วงเยน็ (18:00-20:59) จํานวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.70 ช่วงเช้า 
(5:00-11:59) จาํนวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 และกลางคนื (21:00-4:59) จาํนวน 14 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 4.50  
 
ตารางที ่15 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร (จาํนวนเงนิทีใ่ชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้) 

จาํนวนเงินท่ีใช้จ่าย จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
น้อยกวา่ 1,000 บาท 84 26.90 
1,000-2,000 บาท   174 55.80 
2,001-3,000 บาท 44 14.10 
มากกวา่ 3,000 บาท 10 3.20 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที่ 15 แสดงพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารของกลุ่มตวัอย่าง  
คอืน้อยกว่า 1,000 บาท จาํนวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.90 2,001-3,000 บาท มจีาํนวน 44 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 14.10 และมากกวา่ 3,000 บาท จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.20 
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ตารางที ่16 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร (ผูท้ีม่สีว่นรว่มในการตดัสนิใจเลอืกซือ้
สนิคา้) 

ผูท่ี้มีส่วนรว่มในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินค้า 

จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

ตวัทา่นเอง 143 45.80 
ครอบครวั 106 34.10 
เพือ่น 60 19.20 
พนกังานขาย 2 0.60 
อื่นๆ 1 0.30 

รวม 312 100.00 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที่ 16 แสดงพฤตกิรรมการมาใช้บรกิารของกลุ่มตวัอย่าง 
312 คน ส่วนใหญ่ผูท้ีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้คอืตวัท่านเอง มจีํานวน 143 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 45.80 รองลงมาคอืครอบครวั จํานวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.10 เพื่อนมี
จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.20 พนกังานขาย มจีํานวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.60 และ
อื่นๆ จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.30  
 
ตารางที ่17 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารของกลุ่มสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อประจําดา้น

สนิคา้อุปโภค (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
สินค้าอปุโภค จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

อุปกรณ์/สิง่ของเครือ่งใช ้เชน่ เครือ่งครวั 
เครือ่งเขยีนเครือ่งใชไ้ฟฟ้า 

210 52.90 

เครือ่งสาํอาง 96 24.20 
ของเดก็เล่น 27 6.80 
อุปกรณ์กฬีา 64 16.10 

รวม 397 100.00 
  
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่17 แสดงพฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารของกลุ่มสนิคา้อุปโภค  
ทีเ่ลอืกซือ้ประจําของกลุ่มตวัอย่าง 312 คน ซึ่งสามารถเลอืกตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ โดยส่วน
ใหญ่กลุ่มสนิคา้อุปโภคทีเ่ลอืกซือ้ประจาํคอือุปกรณ์/สิง่ของเครื่องใช ้เช่น เครื่องครวั เครื่องเขยีน
เครื่องใชไ้ฟฟ้า มจีาํนวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.90 รองลงมาคอืเครื่องสาํอาง มจีาํนวน 96 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 24.20 อุปกรณ์กฬีา มจีาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.10 และของเดก็เล่น มี
จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.80 
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ตารางที ่18 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารของกลุ่มสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อประจําดา้น
สนิคา้บรโิภค (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

สินค้าบริโภค จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาหารและเครือ่งดื่ม 276 47.10 
ผกัและผลไม ้ 138 23.50 
วตัถุดบิและเครือ่งปรงุอาหาร 39 6.60 
ขนมต่างๆ เชน่ ขนมขบเคีย้ว ของหวาน  
ลกูอม 

101 17.20 

ยาชนิดต่างๆ 33 5.60 
รวม 587 100.00 

 
           ผลการวิเคราะห์จากตารางที่ 18 แสดงพฤติกรรมการมาใช้บรกิารของกลุ่มสินค้า
บรโิภคที่เลอืกซื้อประจําของกลุ่มตวัอย่าง 312 คน ซึ่งสามารถเลอืกตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ ใน
ส่วนของกลุ่มสนิคา้บรโิภคทีเ่ลอืกซือ้ประจําส่วนใหญ่คอือาหารและเครื่องดื่ม มจีํานวน 276 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 47.10 รองลงมาคอืผกัและผลไม ้ มจีาํนวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.50 ขนม
ต่างๆ เชน่ ขนมขบเคีย้ว ของหวาน ลูกอม มจีาํนวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.20 วตัถุดบิและ
เครื่องปรุงอาหาร มจีาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.60 และยาชนิดต่างๆ มจีาํนวน 33 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.60  
 
 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร 
 
ตารางที ่19 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร ดา้นเอกลกัษณ์องคก์ร 

ด้านเอกลกัษณ์องคก์ร X  S.D. การแปลผล 
1. ชื่อของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์สามารถจดจาํ 
ไดง้า่ย 

4.01 0.787 มาก 

2. เอกลกัษณ์ของตวัมาสคอต และเพลงของ
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามโดดเดน่และจดจาํ 
ไดง้า่ย 

3.93 0.716 มาก 

3. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เป็นผูนํ้าสนิคา้นําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของธุรกจิทีม่คีวามแตกต่าง
จากทีอ่ื่น 

4.24 0.636 มากทีส่ดุ 

รวม 4.06 0.514 มาก 
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 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่19 แสดงใหเ้หน็ว่า ขอ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์
องคก์ร ดา้นเอกลกัษณ์องคก์ร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 ผลการวเิคราะห์
เป็นรายขอ้ พบว่าการรบัรูด้า้นเอกลกัษณ์องคก์รทีม่รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด ไดแ้ก่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล์ เป็นผูนํ้าสนิคา้นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของธุรกจิที่มคีวามแตกต่าง
จากทีอ่ื่น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 รองลงมาคอื ชื่อของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์สามารถจดจํา 
ไดง้า่ย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 และเอกลกัษณ์ของตวัมาสคอต และเพลงของหา้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์มคีวามโดดเดน่และจดจาํไดง้า่ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.93  
 
ตารางที ่20 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร 

ด้านช่ือเสียงขององคก์ร X  S.D. การแปลผล 
1. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารรบัประกนัการ
ใหบ้รกิารเพือ่ใหล้กูคา้เกดิความเชื่อมัน่และไวว้างใจ 

4.10 0.627 มาก 

2. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารโปรโมทหรอื
โฆษณาสนิคา้ดว้ยความเป็นจรงิ สมเหตุสมผล 

3.94 0.706 มาก 

3. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มวีฒันธรรมองคก์รแบบ
ญีปุ่น่ทีก่ระตุน้ใหพ้นกังานปฏบิตังิานตามมาตรฐานแบบ
ญีปุ่น่ เชน่ การแตงกาย การออกเสยีงทกัทาย ฯลฯ 

4.18 0.749 มาก 

4. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มชีื่อเสยีงในทางทีด่ ีเป็น
ธุรกจิจากญีปุ่น่ทาํใหม้คีวามน่าเชื่อถอื 

4.29 0.672 มากทีส่ดุ 

รวม 4.12 0.534 มาก 
  
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่20 แสดงใหเ้หน็ว่า ขอ้มูลเกี่ยวกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์
องคก์ร ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12 สาํหรบัผลการ
วเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่าการรบัรูภ้าพลกัษณ์องค์กร ดา้นชื่อเสยีงขององค์กรที่มรีะดบัความ
คดิเหน็มากทีสุ่ดไดแ้ก่ หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มชีื่อเสยีงในทางทีด่ ีเป็นธุรกจิจากญี่ปุน่ทํา
ใหม้คีวามน่าเชื่อถอื มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 รองลงมาคอื หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มวีฒันธรรม
องคก์รแบบญีปุ่น่ทีก่ระตุน้ใหพ้นกังานปฏบิตังิานตามมาตรฐานแบบญีปุ่น่ เชน่ การแตงกาย การ
ออกเสยีงทกัทายฯลฯ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 รองลงมาคอื หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ มกีาร
รบัประกนัการใหบ้รกิารเพื่อใหลู้กคา้เกดิความเชื่อมัน่และไวว้างใจ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 และ
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารโปรโมทหรอืโฆษณาสนิคา้ดว้ยความเป็นจรงิ สมเหตุสมผล มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 
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ตารางที ่21 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร ดา้นการบรกิาร 
ด้านการบริการ X  S.D. การแปลผล 

1. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ใหบ้รกิารกบั
ลกูคา้ดว้ยความเสมอภาค เทา่เทยีมกนั 

3.88 0.646 มาก 

2. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารให ้
บรกิารลกูคา้ดว้ยความเตม็ใจ 

3.84 0.619 มาก 

3. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามสภุาพ
เรยีบรอ้ย ไมต่่อปากต่อคาํกบัลกูคา้ 

3.95 0.718 มาก 

4. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ใหบ้รกิาร  
ใหค้าํแนะนําต่างๆ แก่ลกูคา้ดว้ยความซื่อสตัยต์รงไป    
ตรงมา 

3.86 0.753 มาก 

รวม 3.88 0.609 มาก 
 
    ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่21 แสดงใหเ้หน็ว่า ขอ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์
องคก์ร ดา้นการบรกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.88 สาํหรบัผลการวเิคราะห์
เป็นรายขอ้ พบว่าการรบัรูภ้าพลกัษณ์องค์กร ด้านการบรกิารที่มรีะดบัความคดิเหน็มากที่สุด
ได้แก่ พนักงานของหา้งสรรพสนิค้าดองก ิมอลล์ มคีวามสุภาพเรยีบรอ้ย ไม่ต่อปากต่อคํากบั
ลูกคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 รองลงมาคอื พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ใหบ้รกิาร
กบัลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค เท่าเทยีมกนั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.88 รองลงมาคอื พนักงานของ
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ใหบ้รกิาร ใหค้าํแนะนําต่างๆ แก่ลูกคา้ดว้ยความซื่อสตัยต์รงไปตรงมา 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 และพนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารใหบ้รกิารลูกคา้ดว้ย
ความเตม็ใจ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.84 
 
 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
สว่นประสมทางการตลาด 
 
ตารางที ่22 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์

ด้านผลิตภณัฑ ์ X  S.D. แปลผล 
1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวาม
หลากหลาย และเป็นสนิคา้นําเขา้จากต่างประเทศ 

4.32 0.700 มากทีส่ดุ 

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามทนัสมยั 4.25 0.673 มากทีส่ดุ 
3. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีุณภาพได้
มาตรฐาน 

4.17 0.574 มาก 
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ตารางที ่22 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์(ต่อ) 
ด้านผลิตภณัฑ ์ X  S.D. การแปลผล 

4. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารแสดง
ขอ้มลูการจดัหมวดหมูข่องสนิคา้ไวอ้ยา่งชดัเจนแตกต่าง 
ไปจากหา้งญีปุ่น่อื่นๆ ในไทย 

3.95 0.700 มาก 

รวม 4.17 0.507 มาก 
 
             ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่22 แสดงใหเ้หน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลติภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ 
พบว่าสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑท์ีม่รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดไดแ้ก่ สนิคา้ของ
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ มคีวามหลากหลาย และเป็นสนิคา้นําเขา้จากต่างประเทศ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.32 รองลงมาคอื สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามทนัสมยั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.25 รองลงมาคอื สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ มคีุณภาพไดม้าตรฐาน มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.17 และสนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารแสดงขอ้มลูการจดัหมวดหมู่ของ
สนิคา้ไวอ้ยา่งชดัเจนแตกต่างไปจากหา้งญีปุ่น่อื่นๆ ในไทย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95  
 
ตารางที ่23 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

ด้านราคา X  S.D. การแปลผล 

1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารกาํหนด
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปรมิาณของตวัสนิคา้ 

3.79 0.653 มาก 

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มรีาคาถูกกวา่
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ชนิดเดยีวกนัของหา้งสรรพสนิคา้
อื่น 

3.31 0.847 ปานกลาง 

3. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มหีลายระดบั
ราคาใหเ้ลอืก 

3.77 0.741 มาก 

4. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารกาํหนด
ราคาทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบับรษิทัแมท่ีญ่ีปุ่น่ 

3.70 0.736 มาก 

รวม 3.64 0.585 มาก 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่23 แสดงใหเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.64 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่าสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นราคาทีม่รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดไดแ้ก่ สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ 
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ดองก ิมอลล ์มกีารกาํหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปรมิาณของตวัสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.79 รองลงมาคอื สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มหีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.77 รองลงมาคอื สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์มกีารกําหนดราคาทีเ่หมาะสม
เมื่อเทยีบกบับรษิทัแม่ที่ญี่ปุ่น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.70 และสนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์  
มรีาคาถูกกว่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ชนิดเดยีวกนัของหา้งสรรพสนิคา้อื่น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.31 
 
ตารางที ่24 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นสถานที ่

ด้านสถานท่ี X  S.D. การแปลผล 
1. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ตัง้อยูใ่นทาํเลทีเ่หมาะสม 
สะดวกต่อการเขา้มาใชบ้รกิารของลกูคา้ และมรีถรบั-สง่ฟรี
ทีเ่พยีงพอ 

3.48 0.781 มาก 

2. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารสรา้งบรรยากาศของ
รา้นในรปูแบบญีปุ่น่ 

3.87 0.798 มาก 

3. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มทีีจ่อดรถเพยีงพอ 
สะดวกและปลอดภยั 

3.39 0.933 ปานกลาง 

4. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มอุีปกรณ์อาํนวยความ
สะดวก ใหก้บัลกูคา้อยา่งเพยีงพอ เชน่ รถเขน็ ตะกรา้ 

3.53 0.984 มาก 

รวม 3.57 0.668 มาก 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่24 แสดงใหเ้หน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานที ่
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.57 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่าสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นสถานที่ทีม่รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดไดแ้ก่ หา้งสรรพสนิคา้ดองกิ
มอลล์ มกีารสรา้งบรรยากาศของรา้นในรูปแบบญี่ปุ่น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 รองลงมาคอื 
ห้างสรรพสนิค้าดองกิ มอลล์ มอุีปกรณ์อํานวยความสะดวก ให้กบัลูกค้าอย่างเพยีงพอ เช่น 
รถเขน็ ตะกรา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.53 รองลงมาคอื หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ตัง้อยูใ่นทาํเลที่
เหมาะสม สะดวกต่อการเข้ามาใช้บรกิารของลูกค้า และมรีถรบั-ส่งฟรทีี่เพยีงพอ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.48 และหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ มทีีจ่อดรถเพยีงพอ สะดวกและปลอดภยั มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.39 
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ตารางที ่25 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิทาง
การตลาด 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด X  S.D. การแปลผล 
1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารสง่เสรมิ
การขาย ลด แลก แจก แถมอยา่งสมํ่าเสมอ 

3.23 0.724 ปานกลาง 

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารโฆษณา
ผา่นชอ่งทางต่างๆ ใหล้กูคา้ไดร้บัรู ้

2.86 0.720 ปานกลาง 

3. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารใหส้ทิธพิเิศษต่างๆ
มากมายแก่ผูท้ีเ่ป็นสมาชกิ 

3.06 0.779 ปานกลาง 

4. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารจดัโปรโมชัน่สนิคา้ที่
น่าสนใจและดงึดดูใหล้กูคา้เขา้มาใชบ้รกิารเสมอ 

3.14 0.733 ปานกลาง 

รวม 3.07 0.617 ปานกลาง 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่25 แสดงใหเ้หน็วา่ สว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิ
ทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.07 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็น
รายขอ้ พบว่าส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดที่มรีะดบัความคดิเหน็
มากที่สุดไดแ้ก่ สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ มกีารส่งเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม
อย่างสมํ่าเสมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.23 รองลงมาคอื หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารจดัโปรโมชัน่
สนิคา้ทีน่่าสนใจและดงึดูดใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้รกิารเสมอ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.14 รองลงมาคอื 
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารใหส้ทิธพิเิศษต่างๆ มากมายแก่ผูท้ีเ่ป็นสมาชกิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.06 และสนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารโฆษณาผา่นชอ่งทางต่างๆ ใหลู้กคา้ไดร้บัรู ้มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.86 
 
 ตอนที ่5 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
 
ตารางที ่26 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์

ทศันคติ X  S.D. การแปลผล 
1. ทา่นรูส้กึวา่สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ 
มคีวามน่าเชื่อถอื 

4.08 0.622 มาก 

2. ทา่นรูส้กึวา่การใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
จะไดร้บัสนิคา้ทีคุ่ณภาพดกีวา่ซือ้จากสถานทีอ่ื่น 

3.71 0.675 มาก 
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ตารางที ่26 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์(ต่อ) 
ทศันคติ X  S.D. การแปลผล 

3. ทา่นรูส้กึวา่มสีนิคา้บางชนิดสามารถหาซือ้ไดจ้ากที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เพยีงทีเ่ดยีว 

3.67 0.876 มาก 

4. ทา่นเชื่อวา่การใชส้นิคา้จากหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
ทาํใหภ้าพลกัษณ์ของทา่นดขีึน้ 

2.98 0.737 ปานกลาง 

5. ทา่นพงึพอใจบรกิารทีไ่ดร้บัจากหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลล ์

3.55 0.767 มาก 

รวม 3.60 0.523 มาก 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่26 แสดงใหเ้หน็ว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลล ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.60 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า
ทศันคตทิี่มต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ ทีม่รีะดบัความคดิเหน็มากที่สุดไดแ้ก่ ท่านรูส้กึว่า
สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามน่าเชื่อถอื มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.08 รองลงมาคอื ท่าน
รูส้กึวา่การใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์จะไดร้บัสนิคา้ทีคุ่ณภาพดกีวา่ซือ้จากสถานที่
อื่น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.71 รองลงมาคอื ท่านรูส้กึว่ามสีนิคา้บางชนิดสามารถหาซื้อไดจ้ากที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เพยีงทีเ่ดยีว มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 รองลงมาคอื ท่านพงึพอใจบรกิาร
ทีไ่ดร้บัจากหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.55 และท่านเชื่อว่าการใชส้นิคา้จาก
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ทาํใหภ้าพลกัษณ์ของทา่นดขีึน้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.98 
 
 ตอนที ่6 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
 
ตารางที ่27 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์

การตดัสินใจซ้ือ X  S.D. การแปลผล 
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์
เพราะมกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้ตามความเป็นจรงิ 

4.05 0.575 มาก 

2. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
ตามคาํแนะนําของเพือ่นหรอืคนรูจ้กั 

3.34 0.893 ปานกลาง 

3. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
ตามคาํรบัรองจากดาราหรอืคนทีม่ชีื่อเสยีง 

2.49 0.852 น้อย 
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ตารางที ่27 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
(ต่อ) 

การตดัสินใจซ้ือ X  S.D. การแปลผล 
4. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
เพราะโปรโมชัน่ 

3.15 0.840 ปานกลาง 

5. ทา่นจะแนะนําใหค้นอื่นทีท่า่นรูจ้กัซือ้สนิคา้ที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เชน่เดยีวกบัทา่น 

3.70 0.759 มาก 

รวม 3.35 0.513 ปานกลาง 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่27 แสดงใหเ้หน็ว่า การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ 
ดองก ิมอลล ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.35 สาํหรบัผลการวเิคราะหเ์ป็น
รายขอ้ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ ทีม่รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด
ไดแ้ก่ ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เพราะมกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้ตาม
ความเป็นจรงิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 รองลงมาคอื ท่านจะแนะนําใหค้นอื่นทีท่่านรูจ้กัซือ้สนิคา้ที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เชน่เดยีวกบัทา่น มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.70 รองลงมาคอื ทา่นตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ตามคาํแนะนําของเพือ่นหรอืคนรูจ้กั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.34 
รองลงมาคอื ท่านตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์ เพราะโปรโมชัน่ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.15 และท่านตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ตามคาํรบัรองจากดารา
หรอืคนทีม่ชีื่อเสยีง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.49 
 
ผลการวิเคราะหเ์พ่ือทดสอบสมมติุฐาน 
 การศกึษาในสว่นน้ีเป็นการวเิคราะหต์วัแบบสมการโครงสรา้งเพื่อศกึษาความสมัพนัธ์
ของปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่่นทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย 
กรณีศกึษา ดองก ิมอลล์ ของผูต้อบแบบสอบถาม จํานวน 312 คน โดยไดผ้ลการวเิคราะห์
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่28 ค่าสถติแิสดงความเทีย่งตรงเชงิเหมอืน (Convergent Validity) และความเชื่อถอืได้

(Reliability) ของมาตรวดั 
ตวัแปรแฝงและมาตรวดั Cronbach- Loading AVE CR 

CI : การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร 0.612  0.561 0.793 
CII : การรบัรูด้า้นเอกลกัษณ์องคก์ร  0.714   
CIR : การรบัรูด้า้นชือ่เสยีงขององคก์ร  0.752   
CIS : การรบัรูด้า้นการบรกิาร  0.779   
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ตารางที ่28 ค่าสถติแิสดงความเทีย่งตรงเชงิเหมอืน (Convergent Validity) และความเชื่อถอืได้
(Reliability) ของมาตรวดั (ต่อ) 

ตวัแปรแฝงและมาตรวดั Cronbach- Loading AVE CR 
MK : สว่นประสมทางการตลาด 0.702  0.528 0.816 
MPD : สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์  0.741   
MPR : สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา  0.613   
MPL : สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่  0.775   
MPM : สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิ
ทางการตลาด 

 0.765   

AT : ทศันคต ิ(Attitude) 0.756  0.504 0.835 
AT1: ทา่นรูส้กึวา่สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองกิ
มอลลม์คีวามน่าเชือ่ถอื 

 0.728   

AT2: ทา่นรูส้กึวา่การใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลล ์จะไดร้บัสนิคา้ทีคุ่ณภาพดกีวา่ซือ้
จากสถานทีอ่ื่น 

 0.722   

AT3: ทา่นรูส้กึวา่มสีนิคา้บางชนิดสามารถหาซือ้
ไดจ้ากทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลลเ์พยีงทีเ่ดยีว 

 0.680   

AT4: ทา่นเชือ่วา่การใชส้นิคา้จากหา้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลลท์าํใหภ้าพลกัษณ์ของทา่นดขีึน้ 

 0.645   

AT5: ทา่นพงึพอใจบรกิารทีไ่ดร้บัจาก
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์

 0.769   

PI : การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (Purchase Decision) 0.663  0.502 0.792 
PI1: ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลลเ์พราะมกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้ตามความ
เป็นจรงิ 

 0.517   

PI2: ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลล ์ตามคาํแนะนําของเพือ่นหรอืคนรูจ้กั 

 0.751   

PI3: ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลล ์ตามคาํรบัรองจากดาราหรอืคนทีม่ชีือ่เสยีง 

 0.616   

PI4: ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลล ์เพราะโปรโมชัน่ 

 0.614   

PI5: ทา่นจะแนะนําใหค้นอืน่ทีท่า่นรูจ้กัซือ้สนิคา้ที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เชน่เดยีวกบัทา่น 

 0.805   
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 จากตารางที ่28 พบว่าตวัแปร (Construct) ทุกตวั มคี่า Cronbach’s  ตํ่าสุด สงูสุด 
ซึง่สงูกว่า 0.600 เซคาราน (Sekaran. 2003 : 311) ทัง้น้ี ตวัแปรในสมการโครงสรา้งทุกตวัมี
ความน่าเชื่อถอืได ้(Composite Reliability--CR) อยูใ่นช่วงระหว่าง 0.792-0.835 ซึง่ค่า CR ที่
ยอมรบัไดค้อื  0.60 และไมค่วรเกนิ 0.95 แฮร;์ และคณะ (Hair; et al. 2017) และมคี่าความ
ผนัแปรเฉลีย่ (Average Variance Extract--AVE) อยูร่ะหว่าง 0.502-0.561 ซึง่เป็นค่า AVE ที่
ยอมรบัได ้คอื  0.50 แฮร;์ และคณะ (Hair; et al. 2014) หมายความว่า ตวัแปรมาตรวดัมคี่า
ความเที่ยงตรงเชงิเหมอืนสูง ขอ้คําถามหรอืมาตรวดัทุกขอ้มคีวามสมัพนัธ์กบัตวัแปรที่ศกึษา
และสามารถใช้เป็นตวัชี้วดัตวัแปรในกลุ่มเดยีวกนัได้ โดยไม่ปะปนกบักลุ่มอื่นๆ และสามารถ
สะทอ้นพฤตกิรรมสู่ตวัแปรชีว้ดัไดด้ ีโดยสามารถวดัเรื่องราวในหมวดของตนเองไดด้ ีรวมถงึมี
ค่าความผนัแปรทัง้หมดของตวัแปรชีว้ดัทีต่วัแปรสามารถควบคุมไดโ้ดยที่ทุกหมวดมคี่าความ
เชื่อถอืในระดบัที่สูงมาก ยกเวน้ตวัแปร PI1: ท่านตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิ
มอลลเ์พราะมกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้ตามความเป็นจรงิ ทีม่คี่า Loading 0.517 ซึง่ตํ่ากว่าค่าที่
ยอมรบัได ้ทางผูว้จิยัจงึไมนํ่ามาพจิารณา 
 
ตารางที ่29 ผลการวเิคราะหค์วามเทีย่งตรงเชงิจาํแนก (Discriminant Validity) 

Construct CR R2 AVE 
Cross Construct Correlation 

AT CI  MK PI 
AT  0.835 0.354 0.504 0.710    
CI  0.793 N/A 0.561 0.523 0.749   
MK 0.816 N/A 0.528 0.535 0.583 0.726  
PI 0.792 0.483 0.502 0.471 0.541 0.664 0.701 

คา่เฉลีย่ 0.809 0.418 0.523     
หมายเหต ุ: Gof2 = 0.418 *0.523 ดงันัน้ GoF  0.470  
 
 จากตารางที ่29 พบว่า AVE  ทีส่นใจมคี่าสงูกว่า Cross Construct Correlation 
ทุกค่าในสดมภเ์ดยีวกนั แสดงว่ามาตรวดัมคีวามเทีย่งตรงเชงิจําแนกในทุก Construct ทีส่ามารถ   
วดัความเทีย่งตรงในกลุ่มเดยีวกนัไดแ้ละไม่ขา้มกลุ่มไปตวัแปรอื่น และพบว่า CR มคี่าสงูกว่า 
0.600 ทุกค่า แฮร;์ และคณะ (Hair; et al. 2017) และ R2 มคี่าสงูกว่า 0.33 มคี่าในระดบักลาง 
(Chin. 1998 : 323)   
 สาํหรบัการวเิคราะหด์ชันีวดัความเทีย่งตรงของตวัแบบในภาพรวม (Goodness of 
Fit-GoF) คอื สมการโครงสรา้งและสมการมาตรวดัมคีวามเทีย่งตรงเพยีงใด พบว่า โครงสรา้งตวั
แบบมคีวามเที่ยงตรงในภาพรวมเท่ากบั 0.470 แสดงว่าตวัแบบมคีุณภาพเชงิพยากรณ์ (Prediction 
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Performance) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมคีา่ความผนัผวนเฉลีย่ (AVE) มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 0.523 
ซึ่งมคี่าอยู่ระหว่าง 0.502-0.561 แสดงว่า ตวัแปรแฝงสามารถสะทอ้นพฤติกรรมสู่ตวัชี้วดัได้ด ี
และตวัแบบมคีวามน่าเชื่อถอื (CR) มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.809 ซึง่มคี่าอยู่ระหว่าง 0.792-0.835 
แสดงว่ามตีวัแปรสมการเสน้ทางทีส่ามารถพยากรณ์ตวัชีว้ดัของตวัแปรตามเสน้ทางไดด้ ีกล่าว
โดยสรปุไดว้า่ เป็นตวัแบบทีม่คีุณภาพในระดบัด ี
 

 
 

รปูที ่4 เสน้ทางความสมัพนัธข์องตวัแบบสมการโครงสรา้ง 
 

ตารางที ่30 อทิธพิลของบุพปจัจยั (Antecedents) ทีม่ผีลต่อตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

ตวัแปรตาม R2 อิทธิพล 
ตวัแปรอิสระ 

CI MK AT 

AT 0.354 
DE 0.321 0.348 N/A 
IE N/A N/A N/A 
TE 0.321 0.348 N/A 

PI 0.483 
DE 0.200 0.491 0.104 
IE 0.033 0.036 N/A 
TE 0.233 0.528 0.104 

หมายเหต ุ: DE = Direct effect, IE = Indirect effect, TE = Total effect, N/A = Not applicable 
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 จากรปูที ่4 และตารางที ่30 เมื่อพจิารณาระดบัอทิธพิลของบุพปจัจยัตวัแปรตามต่างๆ 
ทัง้ตวัแปรภายนอก (External Endogenous Variable) และตวัแปรภายใน (Internal Endogenous 
Variable) ในงานวจิยัน้ี คอื ปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุน่ทีเ่ขา้
มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศกึษา ดองก ิมอลล์ ในภาพเสน้ทาง พบว่าโดยการแสดงผล
การวเิคราะหต์วัแบบสมการโครงสรา้ง พบวา่ R2 มคีา่สงูกว่า 0.33 มคี่าในระดบักลาง ฉิน (Chin. 
1998) ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลทางตรงต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ มคี่าสมัประสทิธิ ์
เสน้ทางมากที่สุด เท่ากบั 0.491 มอีทิธพิลทางออ้ม เท่ากบั 0.036 มอีทิธพิลโดยรวมเท่ากบั 
0.528 และมคี่า R2 เท่ากบั 0.483 รองลงมาคอื สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลทางตรงต่อ
ทศันคติในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า มคี่าสมัประสทิธิเ์สน้ทางและอทิธิพลโดยรวมเท่ากบั 0.348 
และมคี่า R2 เท่ากบั 0.354 ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลทางตรงต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ มคี่าสมัประสทิธิเ์สน้ทางและอทิธพิลโดยรวมเท่ากบั 0.321 มคี่า R2 เท่ากบั 0.354 ภาพลกัษณ์
องคก์รมอีทิธพิลทางตรงต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ มคี่าสมัประสทิธิเ์สน้ทางเท่ากบั 0.200 มอีทิธพิล
ทางออ้ม เท่ากบั 0.033 มอีทิธพิลโดยรวมเท่ากบั 0.233 และมคี่า R2 เท่ากบั 0.483 ทศันคตมิี
อทิธพิลทางตรงต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มคีา่สมัประสทิธิเ์สน้ทางและอทิธพิลโดยรวมเทา่กบั 0.104  
 สรปุภาพรวมของอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่ทีเ่ขา้
มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 48.30 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานของการวจิยัในครัง้น้ี สามารถสรปุไดด้งัตารางที ่31 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่31 ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

สมมติฐาน 
สมัประสิทธ์ิ
เส้นทาง 

T-Stat 
ผลการ
ทดสอบ

สมมติฐาน 

H1 
ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (CI -> PI) 

0.200 3.095** สนบัสนุน 

H2 
สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (MK -> PI) 

0.491 7.602** สนบัสนุน 

H3 
ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคติ
ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (CI -> AT) 

0.321 5.939** สนบัสนุน 

H4 
สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อ
ทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (MK -> AT) 

0.348 4.798** สนบัสนุน 

H5 
ทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ (AT -> PI) 

0.104 2.091** สนบัสนุน 

หมายเหต ุ: ** หมายถงึ นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 (p < 0.01) (T-Value  2.576) 
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 ผลของการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางที ่31 สามารถสรุปไดว้่า ตวัแปรภาพลกัษณ์
องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ตวัแปรสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิ
บวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า ตวัแปรภาพลกัษณ์องค์กรมอีทิธิพลเชงิบวกต่อทศันคติในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ตวัแปรสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ ตวัแปรทศันคตสิ่งผลมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ อยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั 
0.01 
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บทท่ี 5 
สรปุผลการวิจยั อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเรื่อง อทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุน่ทีเ่ขา้มา
เปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์ มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่นทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทยของหา้งสรรพสนิคา้ 
ดองกิ มอลล์ เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณโดยรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวนทัง้สิน้ 312 ชุด สามารถสรปุผลการวจิยั โดยเรยีงลาํดบัการนําเสนอไวด้งัน้ี 
 1.  สรปุผลการวจิยั 
 2.  อภปิรายผลการวจิยั 
 3.  ขอ้เสนอแนะการวจิยั 
 
สรปุผลการวิจยั 
 สว่นที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 312 คน สรปุไดด้งัน้ี 
 1. เพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 
 2. อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่อาย ุ21-30 ปี 
 3. ระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ี
 4. อาชพี ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน/รบัจา้ง 
 5. รายไดต่้อเดอืน ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000 บาท 
 
 สว่นที ่2 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร 
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการมาใชบ้รกิารของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 312 คน สรุป
ไดด้งัน้ี 
 1. ความถีใ่นการมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์1 ครัง้ต่อเดอืน 
 2. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เขา้มาใชบ้รกิารในชว่งวนัเสาร-์อาทติย ์
 3. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เขา้มาใชบ้รกิารในชว่งบ่าย (12:00-17:59)   
 4. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชจ้า่ยไป 1,000-2,000 บาท 
 5. สว่นใหญ่ผูท้ีม่สีว่นรว่มในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้คอืตวัผูต้อบแบบสอบถาม 
 6. ส่วนใหญ่กลุ่มสนิคา้อุปโภคที่ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกซื้อประจําคอือุปกรณ์/สิง่ของ
เครื่องใช ้เช่น เครื่องครวั เครื่องเขยีนเครื่องใชไ้ฟฟ้า ในส่วนของกลุ่มสนิคา้บรโิภคทีผู่ต้อบแบบสอบถาม
เลอืกซือ้ประจาํสว่นใหญ่คอือาหารและเครือ่งดื่ม 
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 สว่นที ่3 ผลการวเิคราะหป์จัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญี่ปุ่น  
ทีเ่ขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณศีกึษา ดองก ิมอลล ์
 จากการศกึษาสามารถสรปุไดด้งัน้ี 
 1.  การรบัรูภ้าพลกัษณ์องคก์ร 
  1.1 ดา้นเอกลกัษณ์องค์กร พบว่า เอกลกัษณ์องคก์ร มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ใน
ระดบัมาก โดยรวมเฉลีย่ที ่4.06 
  1.2 ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร พบวา่ ชื่อเสยีงขององคก์ร มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่น
ระดบัมาก โดยรวมเฉลีย่ที ่4.12 
  1.3 ด้านการบริการ พบว่า การบริการ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
โดยรวมเฉลีย่ที ่3.88 
 2. สว่นประสมทางการตลาด 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผลิตภัณฑ์ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
โดยรวมเฉลีย่ที ่4.17 
  2.2 ดา้นราคา พบว่า ราคา มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยรวมเฉลีย่ที ่
3.64 
  2.3 ด้านสถานที่ พบว่า สถานที่ มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยรวม
เฉลีย่ที ่3.57 
  2.4 ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด พบว่า การส่งเสริมทางการตลาด มรีะดบั
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยรวมเฉลีย่ที ่3.07 
 3. ทศันคต ิพบวา่ ทศันคต ิมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยรวมเฉลีย่ที ่3.60 
 4. การตดัสนิใจซือ้ พบว่า การตดัสนิใจซือ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยรวมเฉลีย่ที ่3.35 
 
 สว่นที ่4 ผลการวเิคราะหเ์พือ่ทดสอบสมมตุฐิาน 
 สมมตฐิานในการวจิยั 
  สมมตฐิานที ่1 ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ขอ้มูลเชงิประจกัษ์สนับสนุนสมมตฐิานการวจิยั
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  สมมตฐิานที ่2 สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ขอ้มูลเชงิประจกัษ์สนับสนุนสมมตฐิานการวจิยั
อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิ
บวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
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  สมมตฐิานที ่3 ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ขอ้มูลเชงิประจกัษ์สนับสนุนสมมตฐิานการวจิยั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อ
ทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  สมมตฐิานที ่4 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อทัศนคติในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ขอ้มูลเชงิประจกัษ์สนับสนุนสมมตฐิานการวจิยั
อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิ
บวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  สมมตฐิานที ่5 ทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ขอ้มูลเชงิประจกัษ์สนับสนุนสมมตฐิานการวจิยั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความว่า ทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศกึษาเกีย่วกบัอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของธุรกจิคา้ปลกีญีปุ่น่
ที่เข้ามาเปิดตลาดในประเทศไทย กรณีศึกษา ดองกิ มอลล์ ได้แก่ ภาพลกัษณ์องค์กร ส่วน
ประสมทางการตลาด ทศันคต ิและการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ สามารถอภปิรายผลการศกึษาไดด้งัน้ี 
 1) ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ อย่างมนีัยสําคญัที่
ระดบั .01 แสดงใหเ้หน็ว่า ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ทัง้ใน
ด้านของด้านเอกลักษณ์องค์กร ด้านชื่อเสียงขององค์กรและด้านการบริการ สอดคล้องกับ
งานวจิยัของฟิลดา้ รามติ;ิ และซูลฟิคาร ์มุบาราค ์(Filda Rahmiati; and Zulfikar Mubarak. 
2017)  ทีศ่กึษาเรื่อง “ภาพลกัษณ์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้ใน Minimarket ใน 
Bekasi” ที่ศกึษาภาพลกัษณ์ขององคก์รที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ ผลทีไ่ดค้อื 
ภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ใน Minimarket 
 2) สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ อยา่งมนียัสาํคญั
ทีร่ะดบั .01 แสดงใหเ้หน็วา่ สว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ทัง้ในดา้นของดา้นผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีแ่ละการสง่เสรมิทางการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของธญัญาศริ ิสุรพนิิจ; และกตญัญ ูหริญัญสมบูรณ์ (2559) เรื่อง “สว่นประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีจ่ากรา้นสะดวกซือ้สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร” ได้
ศกึษาระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ ์   
เบเกอรีจ่ากรา้นสะดวกซื้อสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบั
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ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีจ่ากรา้นสะดวก
ซือ้สมยัใหมใ่นกรงุเทพมหานคร 
 3) ภาพลกัษณ์องค์กรมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ อย่างมี
นัยสําคญัที่ระดบั .01 แสดงใหเ้หน็ว่า ภาพลกัษณ์องค์กรมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคติในการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้า ทัง้ในด้านของด้านเอกลกัษณ์องค์กร ด้านชื่อเสยีงขององค์กรและด้านการ
บรกิาร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หริญั หริญัประทปี (2558) เรื่อง “ภาพลกัษณ์และทศันคตทิี่
สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้เครื่องสาํอางในรา้น Drugstore ในเขตกรุงเทพมหานคร” มวีตัถุประสงค์
เพื่อศกึษาอทิธพิลของภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องสาํอางในรา้น Drug Store 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศกึษาอทิธพิลของทศันคตทิี่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อเครื่องสําอาง  
ในรา้น Drug Store ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวจิยัพบว่า ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้และ
ทศันคตมิอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้เครือ่งสาํอางในรา้น Drugstore ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4) ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลเชงิบวกต่อทศันคติในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า 
อย่างมนีัยสําคญัที่ระดบั .01 แสดงให้เหน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธิพลเชงิบวกต่อ
ทศันคตใินการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ทัง้ในดา้นของดา้นผลติภณัฑ ์ราคา สถานที่และการส่งเสรมิ
ทางการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หทยัทพิย ์แดงปทวิ (2559) เรื่อง “ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ทศันคตแิละแรงจงูใจทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อผวิขาว
ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศ้กึษาถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทศันคตแิละ
แรงจูงใจทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อผวิขาว ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดและทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อผวิขาว
ของวยัรุน่ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 5) ทศันคติมอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ อย่างมนีัยสําคญัที่ระดบั .01 
แสดงใหเ้หน็ว่า ทศันคตมิอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ 
ภูษณ สุวรรณภกัด;ี และวลิาวลัย ์จนัทรศ์ร ี(2561) เรื่อง “อทิธพิลของความไวว้างใจ ทศันคต ิ
และส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภค  
ในจงัหวดัสงขลา” ไดศ้กึษาถงึปจัจยัดา้นความไวว้างใจทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นทศันคตทิีส่ง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ผลการวจิยัพบว่า 
ปจัจยัดา้นทศันคต ิส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัสงขลา 
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ข้อเสนอแนะการวิจยั 
 ขอ้เสนอแนะในการนําผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้ 
 จากผลการศกึษาพบว่า สว่นประสมทางการตลาดเป็นอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล์ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ส่วนประสมทางการตลาดมี
อทิธพิลต่อทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ภาพลกัษณ์องคก์รสง่ผลมอีทิธพิลต่อทศันคตใินการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และภาพลกัษณ์องคก์รมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ตามลาดบั โดยสามารถ
สรปุขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 
 1)  เน่ืองจากลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ใหค้วามสาํคญัใน
เรื่องของส่วนประสมทางการตลาดมากที่สุด ดงันัน้ทางหา้งสรรพสนิคา้ควรใหค้วามสําคญักบั
การพฒันากลยทุธด์า้นสว่นประสมทางการตลาดเป็นอนัดบัแรก เช่น มกีารสรรหาสนิคา้ใหม่ๆ  ที่
มคีุณภาพเขา้มาจดัจําหน่าย มกีารกําหนดราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพของตวัสนิคา้ มกีารปรบัปรุง
สถานที่ให้กว้างขึ้น มกีารเพิม่ช่องทางในการจดัจําหน่ายสนิค้าที่หลากหลายขึ้น ซึ่งหากทาง
หา้งสรรพสนิคา้ไดม้กีารพฒันากลยทุธด์า้นสว่นประสมทางการตลาดใหม้คีวามน่าสนใจอยูต่ลอด 
เวลากจ็ะสามารถดงึดดูลกูคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ไดม้ากขึน้ 
 2) ควรพฒันากลยุทธด์า้นส่วนประสมทางการตลาดใหม้คีวามน่าสนใจอยู่ตลอดเวลา 
นอกจากจะสามารถดงึดดูลกูคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ไดม้ากขึน้แลว้ 
ยงัสามารถทําใหเ้กดิทศันคตทิีด่ต่ีอลูกคา้ทีเ่คยมาใชบ้รกิารทีห่า้ง ใหก้ลบัมาใชบ้รกิารอกีหลาย
ต่อหลายครัง้ บรกิารซํ้าได ้
 3) ควรมภีาพลกัษณ์องคก์รทีด่ ีกส็ามารถทาํใหเ้กดิทศันคตทิีด่ต่ีอลูกคา้ทีม่ต่ีอหา้งได้
เชน่กนั แมจ้ะมอีทิธพิลรองลงมาจากสว่นประสมทางการตลาด แต่กช็่วยใหลู้กคา้มภีาพจาํทีด่ต่ีอ
องคก์ร ส่งผลใหก้ลบัมาใชบ้รกิารอกี ดงันัน้ จงึควรใหค้วามสําคญัในเรื่องของการสรา้งภาพลกัษณ์  
ทีโ่ดดเดน่ และเป็นไปในทศิทางทีด่ต่ีอองคก์รดว้ยเชน่กนั  
ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
 1) การวิจยัครัง้น้ี ผู้วจิยัได้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างที่เป็นคนไทยเท่านัน้ ทําให้
ขอ้มลูอาจจะกระจายไดไ้มท่ัว่ถงึ ในอนาคตจงึควรเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นชาวต่างชาติ
เพิม่เติมด้วย โดยเฉพาะคนญี่ปุ่น เน่ืองจากคนญี่ปุ่นมคีวามคุ้นเคยกบัหา้งสรรพสนิค้า ดองก ิ
มอลล ์เป็นอยา่งด ีจงึเหมาะสมในการเกบ็ขอ้มลูเพือ่ทาํการวจิยัมากยิง่ขึน้ 
 2)  การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ครัง้ต่อไปจงึควรศกึษาในเชงิคุณภาพ โดย
การสมัภาษณ์เพื่อใหไ้ด้ขอ้มูลเชงิลกึมาประกอบการวเิคราะห์ ซึ่งจะส่งผลต่อการวเิคราะห์ใน
ประเดน็ต่างๆ ทาํใหม้คีวามชดัเจนยิง่ขึน้ 
 3)  ผลการวิจยัครัง้น้ีสนับสนุนผลสมมติฐานทุกข้อ ควรมีการศึกษาเชิงยนืยนัโดย
อาจจะศกึษากบัธุรกจิอื่นๆ อกีครัง้ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง อิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของธรุกิจค้าปลีกญ่ีปุ่ นท่ีเข้ามาเปิดตลาด

ในประเทศไทย กรณีศึกษา ดองกิ มอลล ์
 

คาํช้ีแจง 
 1. แบบสอบถามน้ีผูว้จิยัมคีวามประสงค์ใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็
อยา่งอสิระ กรณุาตอบคาํถามดว้ยตวัของทา่นเอง  
 2. ผูว้จิยัจะถอืว่าคําตอบ หรอืขอ้มลูจากผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมดเป็นความลบัจะ
นําไปใชเ้พือ่การศกึษาเทา่นัน้  
 3.  แบบสอบถามชุดน้ี ม ี7 ตอน ขอใหท้่านตอบทุกขอ้ ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบ
แบบสอบถามทุกทา่นทีเ่สยีสละเวลาอนัมคีา่ของทา่นในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี ผูว้จิยัคาดว่า
ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการวจิยัในอนาคต 
 โดยแบบสอบถามชุดน้ี แบ่งออกเป็น 7 ตอน ไดแ้ก่ 
 ตอนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2  พฤตกิรรมการมาใชบ้รกิาร 
 ตอนที ่3 ภาพลกัษณ์องคก์ร 
 ตอนที ่4  สว่นประสมทางการตลาด 
 ตอนที ่5  ทศันคตทิีม่ต่ีอหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
 ตอนที ่6  การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์
 ตอนที ่7  ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิ

มอลล ์
 

ศุภกร สมจติต ์
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่น่ 
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้มลูของทา่น 
 
1. เพศ 
  หญงิ  ชาย     
 
2. อาย ุ  
  15-20 ปี      21-30 ปี      
  31-40 ปี       41-50 ปี       
  51-60 ปี        มากกวา่ 60 ปี    
 
3. ระดบัการศกึษา 
  มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืตํ่ากวา่  มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช.       
  ปรญิญาตร ี                    สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
4. อาชพี 
  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ   พนกังานบรษิทัเอกชน/รบัจา้ง    
  ธุรกจิสว่นตวั     พอ่บา้น/แมบ่า้น              
  นกัเรยีน/นกัศกึษา             อื่นๆ ระบุ.......................  
 
5. รายไดเ้ฉลีย่ของทา่นต่อ/เดอืน   
  10,000 บาทหรอืตํ่ากวา่        10,001-20,000 บาท          
  20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท                  
  40,001-50,000 บาท           มากกวา่ 50,000 บาท 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการมาใช้บริการ 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้มลูของทา่น 
 
1. ทา่นรูจ้กัหรอืเคยมาใชบ้รกิาร หา้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์หรอืไม ่
  รูจ้กัและเคยมาใชบ้รกิาร 
  รูจ้กัแต่ไมเ่คยมาใชบ้รกิาร 
  ไมรู่จ้กั 
 
2. โดยเฉลีย่ใน 1 เดอืน ท่านมาใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ ดองก ิมอลล ์ดว้ยความถีก่ีค่ร ัง้ต่อ
เดอืน 
  1 ครัง้ต่อเดอืน 
  2-3 ครัง้ต่อเดอืน 
  มากกวา่ 3 ครัง้ต่อเดอืน 
 
3. ทา่นเขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ในชว่งวนัใดมากทีส่ดุ 
  วนัจนัทร-์ศุกร ์   
  วนัเสาร-์อาทติย ์  
  วนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 
 
4. ทา่นเขา้มาใชบ้รกิารหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ในชว่งเวลาใดมากทีส่ดุ 
  ชว่งเชา้ (5:00-11:59)  
  ชว่งบ่าย (12:00-17:59) 
  ชว่งเยน็ (18:00-20:59) 
  กลางคนื (21:00-4:59) 
 
5. โดยเฉลีย่ใน 1 ครัง้ต่อการซือ้สนิคา้ ทา่นใชจ้า่ยเงนิเป็นจาํนวนเทา่ไร 
  น้อยกวา่ 1,000 บาท 
  1,000-2,000 บาท   
  2,001-3,000 บาท 
  มากกวา่ 3,000 บาท 
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6. ผูท้ีม่สีว่นรว่มในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ของทา่นมากทีส่ดุ 
  ตวัทา่นเอง 
  ครอบครวั 
  เพือ่น  
  พนกังานขาย   
  อื่นๆ ระบุ........................................ 
 
7. กลุ่มสนิคา้ทีท่า่นเลอืกซือ้ประจาํ คอืกลุ่มสนิคา้ประเภทใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 
สินค้าอปุโภค 
 อุปกรณ์/สิง่ของเครือ่งใช ้เชน่ เครือ่งครวั 
เครือ่งเขยีนเครือ่งใชไ้ฟฟ้า 
 เครือ่งสาํอาง 
 ของเดก็เล่น 
 อุปกรณ์กฬีา 

สินค้าบริโภค 
 อาหารและเครือ่งดื่ม 
 ผกัและผลไม ้
 วตัถุดบิและเครือ่งปรงุอาหาร 
 ขนมต่างๆ เชน่ ขนมขบเคีย้ว ของหวาน 
ลกูอม 
 ยาชนิดต่างๆ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



70 

ตอนท่ี 3 ภาพลกัษณ์องคก์ร 
คาํช้ีแจง โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากที่สุดเพยีง

คาํตอบเดยีว 
 
  5 หมายถงึ มากทีส่ดุ 
  4 หมายถงึ มาก 
  3 หมายถงึ ปานกลาง 
  2 หมายถงึ น้อย 
  1 หมายถงึ น้อยทีส่ดุ 
 

ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
ด้านเอกลกัษณ์องคก์ร 

1. ชือ่ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลลส์ามารถ
จดจาํไดง้า่ย 

     

2. เอกลกัษณ์ของตวัมาสคอต และเพลงของ
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มคีวามโดดเด่น
และจดจาํไดง้า่ย 

     

3. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เป็นผูนํ้าสนิคา้
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของ
ธุรกจิทีม่คีวามแตกต่างจากทีอ่ื่น 

     

ด้านช่ือเสียงขององคก์ร 
4. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารรบัประกนั

การใหบ้รกิารเพือ่ใหล้กูคา้เกดิความเชือ่มัน่
และไวว้างใจ 

     

5. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลลม์กีารโปรโมท
หรอืโฆษณาสนิคา้ดว้ยความเป็นจรงิ 
สมเหตุสมผล 
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ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
6. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มวีฒันธรรม

องคก์รแบบญีปุ่น่ทีก่ระตุน้ใหพ้นกังาน
ปฏบิตังิานตามมาตรฐานแบบญีปุ่น่ เชน่ การ
แตงกาย การออกเสยีงทกัทายฯลฯ 

     

7. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มชีือ่เสยีง
ในทางทีด่ ีเป็นธุรกจิจากญีปุ่น่ทาํใหม้คีวาม
น่าเชือ่ถอื 

     

ด้านการบริการ 
8. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์

ใหบ้รกิารกบัลกูคา้ดว้ยความเสมอภาค เทา่
เทยีมกนั 

     

9. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
มกีารใหบ้รกิารลกูคา้ดว้ยความเตม็ใจ 

     

10. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์
มคีวามสภุาพเรยีบรอ้ย ไมต่่อปากต่อคาํกบั
ลกูคา้ 

     

11. พนกังานของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล์
ใหบ้รกิาร ใหค้าํแนะนําต่างๆ แก่ลกูคา้ดว้ย
ความซื่อสตัยต์รงไปตรงมา 
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ตอนท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาด 
 

ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
ผลิตภณัฑ ์

1. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ 
มคีวามหลากหลาย และเป็นสนิคา้นําเขา้ 
จากต่างประเทศ 

     

2. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ 
มคีวามทนัสมยั 

     

3. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ 
มคีุณภาพไดม้าตรฐาน 

     

4. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีาร
แสดงขอ้มลูการจดัหมวดหมูข่องสนิคา้ไว้
อยา่งชดัเจนแตกต่างไปจากหา้งญีปุ่น่อืน่ๆ 
ในไทย 

     

ราคา 
5. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีาร

กาํหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและ
ปรมิาณของตวัสนิคา้ 

     

6. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มี
ราคาถูกกวา่เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ชนิด
เดยีวกนัของหา้งสรรพสนิคา้อื่น  

     

7. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มี
หลายระดบัราคาใหเ้ลอืก 

     

8. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีาร
กาํหนดราคาทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบับรษิทั
แมท่ีญ่ีปุ่น่ 
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ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
สถานท่ี 

9. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์ตัง้อยูใ่นทาํเลที่
เหมาะสม สะดวกต่อการเขา้มาใชบ้รกิารของ
ลกูคา้ และมรีถรบั-สง่ฟรทีีเ่พยีงพอ 

     

10. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารสรา้ง
บรรยากาศของรา้นในรปูแบบญีปุ่น่ 

     

11. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มทีีจ่อดรถ
เพยีงพอ สะดวกและปลอดภยั 

     

12. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มอุีปกรณ์
อาํนวยความสะดวก ใหก้บัลกูคา้อยา่ง
เพยีงพอ เชน่ รถเขน็ ตะกรา้ 

     

การส่งเสริมทางการตลาด 
13. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีาร

สง่เสรมิการขาย ลด แลก แจก แถมอยา่ง
สมํ่าเสมอ 

     

14. สนิคา้ของหา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีาร
โฆษณาผา่นชอ่งทางต่างๆ ใหล้กูคา้ไดร้บัรู ้

     

15. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารใหส้ทิธิ
พเิศษต่างๆ มากมายแก่ผูท้ีเ่ป็นสมาชกิ 

     

16. หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์มกีารจดั
โปรโมชัน่สนิคา้ทีน่่าสนใจและดงึดดูใหล้กูคา้
เขา้มาใชบ้รกิารเสมอ 
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ตอนท่ี 5 ทศันคติท่ีมีต่อห้างสรรพสินค้าดองกิ มอลล ์
 

ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นรูส้กึวา่สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองกิ

มอลลม์คีวามน่าเชือ่ถอื 
     

2. ทา่นรูส้กึวา่การใชบ้รกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลล ์จะไดร้บัสนิคา้ทีคุ่ณภาพดกีวา่
ซือ้จากสถานทีอ่ื่น 

     

3. ทา่นรูส้กึวา่มสีนิคา้บางชนิดสามารถหาซือ้ 
ไดจ้ากทีห่า้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลลเ์พยีง 
ทีเ่ดยีว 

     

4. ทา่นเชือ่วา่การใชส้นิคา้จากหา้งสรรพสนิคา้
ดองก ิมอลลท์าํใหภ้าพลกัษณ์ของทา่นดขีึน้ 

     

5. ทา่นพงึพอใจบรกิารทีไ่ดร้บัจาก
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์

     

 
ตอนท่ี 6 การตดัสินใจซ้ือสินค้าของห้างสรรพสินค้า ดองกิ มอลล ์
 

ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ 

ดองก ิมอลล ์เพราะมกีารนําเสนอขอ้มลู
สนิคา้ตามความเป็นจรงิ 

     

2. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้  
ดองก ิมอลล ์ตามคาํแนะนําของเพือ่นหรอื
คนรูจ้กั 

     

3. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้  
ดองก ิมอลล ์ตามคาํรบัรองจากดาราหรอืคน
ทีม่ชีือ่เสยีง 
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ข้อท่ี ข้อคาํถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
4. ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ 

ดองก ิมอลล ์เพราะโปรโมชัน่ 
     

5. ทา่นจะแนะนําใหค้นอืน่ทีท่า่นรูจ้กัซือ้สนิคา้ที่
หา้งสรรพสนิคา้ดองก ิมอลล ์เชน่เดยีวกบั
ทา่น 

     

 
ตอนท่ี 7 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้าของห้างสรรพสินค้าดองกิ
มอลล ์
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
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