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 งานวิจยัเร่ืองปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
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การตลาด ตามล าดบั  
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ABSTRACT 
 

 This study aims to compare the opinion levels of marketing mix factors in buying Charles and 
Keith handbags in Chonburi province. There were 400 participants in this research, and the participants 
were categorized by demographic factors and purchasing behavior. The questionnaire was utilized as a 
data collection tool and percentage, mean value, standard deviation, T-test One-Way ANOVA, and LSD 
were employed in order to analyze the collected data. 

The findings display that most of the consumers are females in aged average between 31-40 
years old. They are employees in both public and private companies who obtain an average monthly 
income of THB 15,001-25,000. Their status is single or divorced, with a bachelor’s degree as education 
level. One of the reasons to purchase the Charles & Keith brand is their favor. This means that the 
influencer is themselves. The most purchased item of Charles and Keith are handbags and wallets, 
consumers provide their budget less or equal to THB 2,000 and they buy it once or twice per year. They 
mostly purchase through Central Chonburi. As for the overall marketing mix factors, the level of 
opinions was agreed and strongly agreed on the price and followed by product, place, and promotion 
respectively. 

The results of the hypothesis test initiated that consumers with different sex, age, status, 
education level, occupations, average monthly incomes, reasons for purchase, purchase budget 
frequency, sources of purchase, types of purchased handbags, and different influencers; provided the 
opinions level of the marketing mix in packaged purchasing factors in dissimilar aspects namely, 
product, price, place and promotion. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

 กระแสแฟชัน่ในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ยกตวัอย่างเช่น เส้ือผา้ กระเป๋า
รองเทา้ ท่ีมีการพฒันาตามยุคสมยัและความนิยม คนไทยในสังคมสมยัใหม่โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่นมี
การไดรั้บค่านิยมผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเขา้มามีอิทธิพลจนท าให้มีสินคา้แฟชัน่วางจ าหน่าย
มากมายหลายรูปแบบในปัจจุบนั ไม่ว่าจะเป็นสินคา้น าเขา้หรือสินคา้ท่ีผลิตภายในประเทศ โดย
รูปแบบของสินคา้แฟชัน่นิยมผลิตและออกแบบตามกระแสความหลงใหลในศิลปินท่ีชอบรวมไป
ถึงกระแสสังคมทางวฒันธรรมท่ีท าให้ผูป้ระกอบการผลิตสินคา้ตามความนิคมในสังคมท่ีก าลงัเป็น
ท่ีสนใจและถูกยอมรับ เช่น กระแสมินิมอลสไตล ์ท าให้แฟชัน่ของเส้ือผา้ กระเป๋า และรองเทา้ จาก
เดิมท่ีมกัมีลูกเล่นต่างๆ มากมาย กลายเป็นดีไซน์เรียบ ๆ ไม่มีลวดลายมากเหมือนแต่ก่อน เป็นตน้ 
 การเติบโตของตลาดแฟชัน่มีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดย
สินค้าในกลุ่มแฟชั่นสามารถแบ่งตามประเภทหรือรูปแบบการใช้งาน ได้แก่ กลุ่มเส้ือผา้ กลุ่ม
เคร่ืองประดบั กลุ่มกระเป๋า และกลุ่มรองเทา้ เป็นตน้ ซ่ึงในปัจจุบนัมีทั้งแบรนด์ในประเทศ และ
ต่างประเทศท่ีเขา้มาแข่งขนักนัเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ และไดมี้ส่วนร่วมในการเขา้ถึงแบรนด์ 
นอกจากน้ี จากขอ้มูลศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2564) พบว่า สินคา้แฟชัน่มีบทบาทในระบบเศรษฐกิจท่ี
มากขึ้นตามยุคสมยัท่ีมีการพฒันาอยู่ตลอดเวลา และติดอนัดบัสินคา้ขายดี 1 ใน 3 อนัดบัแรกของ
กลุ่มสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ ซ่ึงจากการคาดการณ์สัดส่วนมูลค่าตลาด พบว่า สินคา้ประเภท
แฟชัน่อาจมีมูลค่าตลาดสูงถึง 17% ดงัภาพท่ี 1.1  
 

ภำพท่ี 1.1 การคาดการณ์สัดส่วนมูลค่าตลาดแยกตามประเภทสินคา้ 
ท่ีมำ: https://www.kasikornresearch.com 
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 จากการส ารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคยุค 4.0 ในปี 2561 ตามหมวดสินคา้
ในช่วง 6 เดือน โดยศึกษาขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือจากกลยุทธ์ 5A ของฟิลลิป คอตเลอร์ ทั้งช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์ พบว่า กลุ่มสินคา้แฟชัน่มีการซ้ือออนไลน์และออฟไลน์ 70.50% มียอดการ
ใช้จ่ายเฉล่ีย 2,782 บาท ซ้ือมากกว่า 6 คร้ัง ส่วนการซ้ือออฟไลน์มีการซ้ือ 29.5% มียอดการใช้จ่าย
เฉล่ีย 2,831 บาท เฉล่ีย 1-2 คร้ัง ดงัภาพท่ี 1.2 
 

 
ภำพท่ี 1.2 การตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นออฟไลน์-ออนไลน์ 

ท่ีมำ: https://www.thebangkokinsight.com/news/business/11334 
 
 จากขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แฟชัน่ขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีความสนใจสินคา้แฟชัน่ประเภท “กระเป๋า” 
เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีบ่งบอกถึงความเป็นตัวตน และรสนิยมความชอบของผูใ้ช้ ซ่ึงขนาดและ
รูปแบบของกระเป๋าท่ีใช้จะแตกต่างกนัไปตามส่ิงของท่ีตอ้งการใส่ในกระเป๋า รวมถึงการแต่งกาย 
และสถานท่ีท่ีตอ้งไปดว้ย เช่น ส าหรับนกัศึกษาอาจจะใชก้ระเป๋าขนาดใหญ่เพื่อใส่อุปกรณ์ในการ
เรียนไดอ้ย่างเพียงพอ หรือพนกังานบริษทัอาจจะใชก้ระเป๋าท่ีกระทดัรัดแต่ใส่ส่ิงของไดจ้ านวนมาก
เพื่อความสะดวกสบายในการพกพา โดยแนวโนม้กระแสแฟชัน่ท่ีเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา ท า
ให้ผูบ้ริโภคตอ้งการหากระเป๋ารูปแบบท่ีสามารถเขา้กบัเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ในแต่ละวนัเพื่อให้เขา้กบั 
เทรนแฟชัน่ในยุคสมยัปัจจุบนัตามกระแสท่ีสังคมนิยมในทุกช่วงอายุ โดยประเภทกระเป๋าท่ีได้รับ
ความนิยมคือ กระเป๋าถือ กระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋าคาดเอว ซ่ึงประเภทและรูปทรงกระเป๋าในแต่
ละช่วงเวลาท่ีตอ้งการใชจ้ะไม่เหมือนกนั ท าใหก้ระเป๋าแต่ละประเภทจะมีกลุ่มเป้าหมายแตกต่างกนั
ไปขึ้นอยู่กบัการใช้งาน ซ่ึงผูบ้ริโภคบางคนอาจจะมีกระเป๋ามากกว่า 2-3 ใบ ปัจจุบนัภาพรวมของ
แฟชั่นสินคา้กระเป๋าท่ีมีอัตราส่วนเพิ่มขึ้นทุกปี และยงัมีอตัราการเติบโตร้อยละ 3.3 ต่อปี (สภา
พฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2562)  
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 ปัจจุบนัแบรนด์กระเป๋าท่ีไดรั้บความนิยมส าหรับชาวไทย คือ “Charles & Keith” เน่ืองจาก 
เป็นแบรนด์แฟชั่นชั้นน าท่ีโดดเด่นในเร่ืองของสินคา้ท่ีท าจากวสัดุท่ีดี มีสไตล์ท่ีมีความโดดเด่น
ตอบสนองการใช้งานของลูกคา้ มีราคาท่ีเขา้ถึงได ้อีกทั้งดว้ยภาพลกัษณ์ของชาร์ล แอนด์ คีธ ท่ีมี
ความเรียบง่ายแต่หรูหรา ท าใหส้ามารถสวมใส่ไดทุ้กโอกาสในชีวิตประจ าวนั โดย Charles & Keith 
เป็นแบรนด์ท่ีมีจ าหน่ายทัว่โลก และมีสินคา้กลุ่มแฟชัน่ (ท่ีไม่เก่ียวกบัเส้ือผา้) อย่างครบครัน ไดแ้ก่ 
กระเป๋า รองเทา้ และอุปกรณ์ในการแต่งกาย และมีการน าเสนอสินคา้ใหม่ให้เห็นกนัไดม้ากถึง 20-
30 แบบต่อสัปดาห์  โดย Charles & Keith เปิดตวัคร้ังแรกในปี ค.ศ. 1996 ด้วยสองพี่น้องตระกูล 
หว่อง (Wong) ชาวสิงคโปร์ เป็นผูใ้ห้ก าเนิดแบรนด์ และใช้ช่ือของตวัเองตั้งเป็นช่ือของแบรนด์น้ี
ขึ้นมา ซ่ึงในช่วงเร่ิมต้นนั้น Charles & Keith เป็นร้านขายรองเท้าส าหรับสุภาพสตรีท่ีตั้ งอยู่ใน
ศูนยก์ารคา้แห่งหน่ึงในสิงคโปร์ หลงัจากท่ี Charles & Keith เปิดตวัแบรนดใ์นประเทศบา้นเกิดของ
ตวัเองไดอ้ย่างมัน่คงในระดบันึงแลว้ค่อยๆ ขยายวงกวา้งออกไปเปิดสาขานอกประเทศของตนเอง 
ซ่ึงภายใน 2 ปีหลงัจากเปิดตวั Charles & Keith ก็ได้พาแบรนด์ของตวัเองออกไปเปิดสาขานอก
ประเทศไดส้ าเร็จ โดยเร่ิมจากประเทศในแถบเอเชียและตะวนัออกกลาง ไม่ว่าจะเป็นอินโดนีเซีย , 
ฟิลิปปินส์, ดูไบ ฯลฯ ด้วยการเปิดตัวเป็น Pop-up Store ในกรุงปารีส ประเทศฝร่ังเศส รวมถึง
ประเทศองักฤษ ถา้คิดเป็นปี Charles & Keith มีจ านวน SKU ของสินคา้ใหม่เกิดขึ้นสูงถึง 1,000 
แบบ/ปี แบรนด์ Charles & Keith จะให้ความส าคญักบัมาตรฐานการผลิตเป็นอย่างมากไม่ว่าจะเป็น
ในแง่ของการรับผิดชอบต่อสังคม รวมไปถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มจากการผลิตสินคา้ โดยทาง
แบรนด์ได้สร้างมาตรฐานของตัวเองไวว้่าจะผลิตแต่ส่ิงท่ีลูกค้าต้องการเท่านั้นโดยมาตรฐานน้ี
นอกจากจะตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดดี้แลว้ ยงัจะท าให้แบรนด์สามารถประหยดัตน้ทุน 
และลดการผลิตสินคา้ท่ีไม่จ าเป็นออกไปไดม้ากมาย (ปันโปร, 2564) 
 

 
ภำพท่ี 1.3 กระเป๋า Charles & Keith 

ท่ีมำ: https://charleskeith.co.th 
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 นอกจากน้ีจุดเปล่ียนกา้วส าคญัท่ีท าให้ Charles & Keith เป็นท่ีน่าสนใจ และจบัตามองมาก
ยิง่ขึ้นนั้นเกิดขึ้นในปี ค.ศ. 2011 Charles & Keith ตดัสินใจขายหุ้นของตวัเองจ านวนกว่า 20% ให ้L 
Catterton Asia หรือบริษทัในเครือเดียวกันกับ LVMH  กลุ่มธุรกิจท่ีดูแลแบรนด์หรู อาทิ Louis 
Vuitton, Christion Dior, Bulgari และอ่ืนๆ อีกมากมาย โดยทางบริษทัตอ้งการจะตีตลาด 'Affordable 
Luxury Brand'  หรือแบรนด์หรูในราคาท่ีจับต้องได้ขึ้ นมา ทาง L Catterton Asia มีความเช่ือว่า 
Charles & Keith จะสามารถโตได้มากกว่าน้ี ความมุ่งมัน่แรกของ L Catterton Asia คือ การขยาย
สาขา และท าให้แบรนด์ Charles & Keith เป็นท่ี 1 ในตลาดเอเชียให้ได ้ไม่ว่าจะเปล่ียนภาพลกัษณ์
ของแบรนด์ให้ดูไฮขึ้น ดว้ยการสร้างเวทีแฟชัน่ของตวัเอง การเปิดตวัสินคา้ตามฤดูกาลเหมือนแบ-
รนด์แฟชัน่ระดบัสูงท่ีราคาจบัตอ้งไดร้วมไปถึงการท าการตลาดโดยอาศยันกัแสดง รวมถึงดาราท่ีมี
ช่ือเสียง ในการโปรโมทสินคา้ให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกั ค านิยามกนัไปว่า Charles & Keith ถือว่าเป็น 
Friendly Brand ท่ีสามารถเขา้ถึงไดท้ั้งรูปแบบของสินคา้ รวมไปถึงราคา ซ่ึงจะบอกวา่มาตรฐานการ
ผลิตสินคา้ของแบรนด์น้ี นั้นให้ความส าคญักบั 3 ปัจจยัหลกัๆ คือ การออกแบบท่ีทนัสมยั ราคาไม่
แพง และสดใหม่จากรันเวย ์(ปันโปร, 2564) 
 จากขอ้มูล Brand Buffet (2566) กล่าวว่า ตวัเลขรายไดท่ี้มีการเปิดเผยของ Charles & Keith 
พบว่า ในปี 2021 ท าเงินไปมากถึง 348 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 11,482 ล้านบาท และ
ปัจจุบนั Charles & Keith ไดก้ลายเป็นแบรนด์ท่ีมีร้านสาขามากถึง 749 แห่ง กระจายอยู่ในประเทศ
ต่างๆ ทัว่โลก ส่วนประเทศไทยมีร้านคา้แบรนด์ Charles & Keith 41 สาขา และในชลบุรี 3 สาขา 
ถึงแมว้า่ Charles & Keith จะเป็นท่ีสนใจของของชาวไทยมาก แต่ในจากปัจจุบนัยงัมีแบรนดก์ระเป๋า
อ่ืนๆ ในระดบัเดียวกนัจ านวนมากในประเทศไทย เช่น LYN, SHU, Cath Kidston, และ KEEP เป็น
ตน้ จึงท าใหมี้การแข่งขนัค่อนขา้งสูง นอกจากน้ียงัมีโอกาสเติบกา้วเขา้สู่กลุ่มตลาดสินคา้พรีเมียมได้
เน่ืองจาก L Catterton Asia หรือบริษทัในเครือเดียวกนักบั LVMH  ไดเ้ขา้มาซ้ือหุ้นซ่ึงจะช่วยพลกั
ดนัและยกระดบักระเป๋าใหดู้มีมูลค่ามากขึ้น 
 จากเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าใหผู้ว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษา “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี ” เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาให้
สอดคลอ้งกับความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคและเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ตอ้งการศึกษาค้นควา้
ขอ้มูลเก่ียวกบั “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรี” สามารถน าไปใช้ในการด าเนินงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด เพราะแนวโน้มทางการ
ตลาดในอนาคตของกระเป๋ายงัเติบโตเพิ่มขึ้นได้อีกมาก ผูบ้ริโภคยงัคงให้ความส าคญักบักระแส
นิยมตามกาลเวลาอยู่เสมอ และปัจจุบนัสินค้ากระเป๋ามีการส่ือสารการตลาด มีกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจน ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลายขึ้น รวมทั้งแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความสนใจในแบรนดแ์ฟชัน่ท่ีมีคุณภาพในราคาจบัตอ้งได ้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



5 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 
 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรี 
 

 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 

 1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 

 1.2.4 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือกระเป๋า
เเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
 

1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ   
 

ขอบเขตการศึกษาของงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 
 

 1.3.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีเคยซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 

ชาร์ลส แอนด ์คีธ อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 
 

 1.3.2 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรี ประกอบดว้ยตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ประกอบดว้ย  

1.3.2.1 ตวัแปรตน้หรือตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท 
คือ 

         1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบั
การศึกษา และสถานภาพ 
          2) พฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ เหตุผลในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ แหล่งท่ีซ้ือ
ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ และผูมี้อิทธิพล 
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1.3.2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
กระเป๋าของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 

1.3.3 ขอบเขตด้ำนพื้นท่ี 
กลุ่มตวัอย่างพื้นท่ีในจงัหวดัชลบุรี โดยจะเลือกห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลชลบุรีในจงัหวดั

ชลบุรีท่ีจ าหน่ายกระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไดแ้ก่ เซ็นทรัลชลบุรี เซ็นทรัลพทัยา เทอร์มินอล 
21 พทัยา 

 

1.3.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ตั้งแต่เดือนมกราคม ถึง มิถุนายน 2566 

 

1.4 สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 

1.4.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.3 บริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.5 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.1.6 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

 

1.4.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด์ 
คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ แตกต่างกนั  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4.2.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.2.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่าง
กนั 

1.4.2.3 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.2.4 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ี มีแหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.2.5 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

1.4.2.6 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีผูมี้อิทธิพลแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

1.5.1 เพื่อทราบถึงปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

 

 1.5.2 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรี 
 

 1.5.3 เพื่อน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
  
 1.5.4 เพื่อน าข้อมูลไปวางแผนพฒันาผลิตภัณฑ์กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นการเพิ่มยอดขายใหก้บัธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.6 กรอบแนวคิดที่ใช้ในกำรวิจัย 
 
 

                                                                                                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
ภำพท่ี 1.4 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

1.7 นิยำมศัพท์ 
 
1.7.1 กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ หมายถึง กระเป๋าแบรนด์ดงัจากสิงคโปร์ท่ีประสบ

ผลส าเร็จดว้ยการดีไซน์ท่ีทนัสมยั ฮิตติดเทรนด์ตลอดกาล พฒันาและสร้างสรรค์ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ 
และยงัมีการเปิดจ าหน่ายในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ตะวนัออกกลาง ยโุรป และสหรัฐอเมริกา 

 

1.7.2 ปัจจยัการตลาด หมายถึง แนวคิดเก่ียวกบัเคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจ ท่ีใช้
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  และมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือของ

ปัจจัยประชำกรศำสตร์ 
-  เพศ 
-  อายุ 
-  อาชีพ 
-  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
-  ระดบัการศึกษา 
-  สถานภาพ 

 

ปัจจัยกำรตลำดในกำรซ้ือกระเป๋ำเเบรนด์ 
ชำร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคใน 

จังหวัดชลบุรี 

 

-  ดา้นผลิตภณัฑ ์
-  ดา้นราคา 
-  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือกระเป๋ำเเบรนด์ 
ชำร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคใน

จังหวัดชลบุรี 
-  เหตุผลในการซ้ือ  
-  งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง  
-  ความถ่ีในการซ้ือ 
-  แหล่งท่ีซ้ือ 
-  ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ 
-  ผูมี้อิทธิพล 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตำม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.7.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจเสนอให้กับลูกค้าและ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในท่ีน้ีคือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 

1.7.2.2 ด้านราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคช าระในรูปตวัเงิน ในท่ีน้ีคือ 
ราคาของกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 

1.7.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางในการน าเสนอการขาย หรือ
สถานท่ีในการกระจายสินคา้และบริการใหแ้ก่ลูกคา้  

1.7.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง วิธีการท่ีจะท าให้สินคา้หรือการบริการ
ของเราเป็นท่ีรู้จกั เช่น การแจง้ข่าวสารต่างๆ หรือชกัจูงใหผู้ซ้ื้อมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และร้านคา้ ซ่ึง
อาจจะจดัโปรโมชัน่ ส่วนลดต่างๆ เพื่อท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความสนใจในตวัสินคา้มากขึ้น 
 

1.7.3 พฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ หมายถึง การแสดงออกหรือการ
กระท าของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการค้นหา การเลือกซ้ือ และการใช้สินค้าหรือบริการ การ
ประมวลผล หรือการจดัการรับสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลนั้นก่อนการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ ประกอบดว้ย เหตุผลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ งบประมาณในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ความถ่ีในการซ้ือ กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แหล่งท่ีซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ประเภทของกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ และผูมี้อิทธิพลใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 

1.7.3.1 เหตุผลในการซ้ือ หมายถึง สาเหตุและความจ าเป็นในการประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค 

1.7.3.2 งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง หมายถึง จ านวนเงินท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค 

1.7.3.3 ความถ่ีในการซ้ือ หมายถึง จ านวนคร้ังในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
1.7.3.4 แหล่งท่ีซ้ือ หมายถึง สถานท่ีหรือตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 

แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค ในท่ีน้ี ไดแ้ก่ เซ็นทรัลชลบุรี เซ็นทรัลพทัยา เทอร์มินอล 21 พทัยา 
1.7.3.5 ประเภทกระเป๋าท่ีซ้ือ หมายถึง  ชนิดของกระเป๋าท่ีเลือกซ้ือ เช่น กระเป๋าทรงถงั 

กระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋าถือ กระเป๋าโฮโบ กระเป๋ามินิ กระเป๋าสะพายไหล่ กระเป๋าโทท้ เป็นตน้ 
1.7.3.6 ผูมี้อิทธิพล หมายถึง บุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือหรือแนะน าให้ซ้ือ

กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภค ในงานวิจยัฉบบัน้ีไดแ้ก่ ตนเอง ครอบครัว/คนรัก 
ญาติ/เพื่อน/คนรู้จกั และส่ือออนไลน์ เป็นตน้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิ้จัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัยท่ี
ท าการศึกษา เพื่อให้สามารถก าหนดกรอบแนวความคิดท่ีจะใช้เป็นแนวทางการศึกษาได้อย่าง
ครอบคลุมและมีความชดัเจน โดยแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจะถูกน าเสนอตามล าดบั
ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 2.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ 
 2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
 

สุปัญญา ไชยชาญ, (2551) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นศาสตร์ท่ีให้ความรู้
เก่ียวกับขนาด องค์ประกอบ การกระจายและการเปล่ียนแปลงของประชากร โดยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพทางการสมรส การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และ
อาชีพ 

วชิรวัชร งามละม่อม (2558) ได้ให้ความหมายว่าประชากรศาสตร์ คือ ปัจจัยความ
หลากหลายของภูมิหลงัของแต่ละบุคคล ท าหนา้ท่ีแสดงความเป็นมาของแต่ละบุคคลตั้งแต่อดีตถึง
ปัจจุบนัซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน 
เป็นตน้ 
 Hoyer and MacInnis (2010) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวข้องกับบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์กร ในการจัดหา เลือกสรร การซ้ือ การใช้ และการจัดการ
ภายหลงัการบริโภคสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าในการใชสิ้นคา้และบริการ โดยหมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ และการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาพฤติกรรมเก่ียวกับการซ้ือและการใช้บริการของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะน าค าถาม 6W1H มาช่วยในการวิเคราะห์หา
ค าตอบ 7 ประการ ไดแ้ก่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 1. ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who) เช่น ประชากรในจงัหวดัชลบุรีท่ีต้องการซ้ือสินค้าของ     
แบรนด ์Charles & Keith 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) สินค้าของแบรนด์ Charles & Keith แบ่งออกเป็น เส้ือผา้ 
รองเทา้ เคร่ืองประดบั และกระเป๋า เป็นตน้ 
 3. ท าไมจึงซ้ือ (Why) เช่น สินคา้มีคุณภาพดี แบรนดมี์ช่ือเสียง เป็นตน้ 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participate) เช่น เพื่อน ดารา ครอบครัว เป็นตน้ 
 5. ซ้ือเม่ือไหร่ (When) เช่น ทุก 3 เดือนท่ีมีการออกใหม่ เป็นตน้ 
 6. ซ้ือท่ีไหน (Where) เช่น หา้งสรรพสินคา้ หรือช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ 
 7. ซ้ืออยา่งไร (How) โดยอาจประเมินจากงบประมาณในการซ้ือวา่สามารถซ้ือไดห้รือไม่ 
 
ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใชแ้นวค าถาม 6W1H 

ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 
1.  ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who) เป็นการถามถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.  ดา้นภูมิศาสตร์ 
 3.  ดา้นจิตวิทยา 
 4.  ดา้นพฤติกรรม 
ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุข้อมูลผู ้บริโภคได้อย่าง
ชดัเจนท าให้สามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ 
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) เป็นการถามปัญหาความตอ้งการท่ีแน่ชัดว่าผู ้บริโภค
ตอ้งการซ้ืออะไร (Objects) หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ ์คือ 
 1.  คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
 2.  ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

3.  ท าไมจึงซ้ือ (Why) เป็นการถามถึงเหตุผลว่าท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ 
เช่น ซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ ซ้ือเพื่อตอบสนอง 
ตามปัจจยัพื้นฐาน 

 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ 
     (Who Participate) 

เป็นการถามถึงบทบาทของกลุ่มท่ีมีในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
 1.  ผูริ้เร่ิม 
 2.  ผูมี้ส่วนร่วมหรือมีอิทธิพล 
 3.  ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือ 
 4.  ผูซ้ื้อ 
              5.  ผูใ้ช ้

5.  ซ้ือเม่ือไหร่ (When) เป็นการถามถึงโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Occasions) ทั้งน้ีอาจเป็น เทศกาลต่าง ๆ ฤดูกาลต่าง ๆ 
และโอกาสพิเศษต่าง ๆ 

6.  ซ้ือท่ีไหน (Where) เป็นการถามถึงช่องทาง (Outlet) ท่ีผูบ้ริโภคใชห้รือท า
การซ้ือเช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

7.  ซ้ืออยา่งไร (How) เป็นการถามถึงขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือว่าเป็นอย่างไร
(Operations) ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  การรับรู้ปัญหา 
 2.  การคน้หาขอ้มูล 
 3.  การประเมินผลทางเลือก 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ 
 5.  การรู้สึกหลงัจากซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,  2541 
 
 Philip Kotler (2012) อา้งถึง อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) ไดก้ล่าวไวว้่ากระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือประกอบดว้ย กระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ 
 1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem or Need Recognition) หมายถึง ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงสามารถท่ีจะเกิดขึ้นเองหรืออาจจะเกิดจากส่ิงกระตุน้ถึง
ความตอ้งการ และผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเรียนรู้ถึงวิธีการจดัการกบัส่ิงท่ีกระตุน้ และตอบสนองกบั
ความตอ้งการของตนเองได ้
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกล้ ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการทนัที 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แต่ถา้ความตอ้งการไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการจะถูกจดจ าไวเ้ม่ือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้
ไดส้ะสมไวม้ากพอ 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลจากขั้นท่ี 2 
(การแสวงหาขอ้มูล) แลว้ต่อไปผูบ้ริโภคจะเกิดการเขา้ใจและประเมินทางเลือกต่าง ๆ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นตอนท่ี 3 
ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาพึงพอใจมากท่ีสุด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นระหว่าง
การประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เป็นความรู้สึกพอใจ หรือไม่พอใจ 
ภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้และบริการ
นั้นความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเม่ือผลลพัธ์จากการใชต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายว่าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกได้ตาม
ระดบัของความสามารถในการแกปั้ญหาไดด้งัน้ี 
 1. การแกปั้ญหาไดอ้ย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) เป็นการตดัสินใจ
ในการซ้ือคร้ังแรก ส่วนใหญ่มกัจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูงและนาน ๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง มกั
เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคยงัไม่มีความคุน้เคย จึงตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลและใชเ้วลาเพื่อ
การตดัสินใจท่ีนานกวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 
 2. การแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving: LPS) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกนั และมีเวลาในการตดัสินใจซ้ือไม่มากนกั หรืออาจไม่คิดว่ามีความส าคญัมาก
จึงไม่ตอ้งมีความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงั 
 3. การตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือช ้าท่ีเกิดมาจากความเช่ือมัน่ใน
การตัดสินใจซ้ือจากคร้ังก่อนๆ จนเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็นความภักดีในตราผลิตภัณฑ์ 
(Brand Loyalty) 
 4. การตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นจากเหตุการณ์ท่ีเกิด
กระทนัหันจากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ตดัสินใจในทนัที รวมถึงถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงต ่า
หรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้นอยู่แลว้ ท าให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทนัทีได ้
การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การคน้หาขอ้มูล (Information search) การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of alternatives) การตดัสินใจ (Purchase decision) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase 
behavior) 
 5.การท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะ
ทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหาส่ิงท่ีดี
ท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ ๆ อยูเ่ร่ือย ๆ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 เสรี วงษม์ณฑา (2542) อธิบายว่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการท่ีผูบ้ริโภคจะ
ซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้
สินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี การมองเห็นปัญหา การแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ และทศันคติหลงัการซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s 
Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีเขา้มามีส่วน
เก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
 2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้ค  าแนะน าให้ข้อเสนอแนะในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้คร้ังสุดทา้ยในเร่ืองต่าง ๆ 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้น ๆ 
 5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ 
 จากแนวคิดการตดัสินใจสรุปไดว้่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะ
ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกับตวัสินคา้ สังคม และกลุ่มทางสังคม
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลา และโอกาส 
 William D. Perreault and E. Jerome McCarthy (2005) (อา้งใน ภาวิณี กาญจนา ภา, 2559) 
กล่าวว่า แบบจ าลองพฤติกรรมผู ้บริโภคมีสาระส าคัญคือการตัดสินใจของผู ้บริโภคซ่ึงเป็น
กระบวนการการแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเกิดจากปัจจยัการตลาดและตวักระตุน้อ่ืนทั้งหมดท่ีเขา้มากระทบ
ผูบ้ริโภค กระบวนการแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจากตวัแปรจิตวิทยา อิทธิพลดา้น
สังคม และสถานการณ์การซ้ือ และน ามาซ่ึงการตอบสนองของผูบ้ริโภค คือ การซ้ือหรือไม่ซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์Perreault and McCarthy อธิบายวา่ ตวัแปรจิตวิทยา ประกอบดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ทศันคติ บุคลิกภาพ และวิถีการด าเนินชีวิต อิทธิพลดา้นสังคม ประกอบดว้ย ครอบครัว ชน
ชั้น ทางสังคม กลุ่มอา้งอิง และวฒันธรรม และสถานการณ์การซ้ือ ประกอบดว้ย เหตุผลการซ้ือ เวลา 
และส่ิงแวดลอ้มของการซ้ือ นอกจากน้ีตามแนวความคิดของ Perreault and McCarthy กระบวนการ
แกไ้ขปัญหาประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูบ้ริโภคมีการตระหนกัรู้หรือมีความสนใจในปัญหา 
 2. การหวนระลึกถึงและการเก็บรวบรวมขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหนทางในการแกไ้ขปัญหา
ท่ีเป็นไปได ้
 3. การประเมินค่าทางเลือกหนทางแกไ้ขปัญหา 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4. การตดัสินใจหนทางแกไ้ขปัญหาท่ีเหมาะสม 
 5. การประเมินผลการตดัสินใจ 
 สรุป กระบวนการตดัสินใจจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะท าการตดัสินใจซ้ือ
แบบมีขั้นมีตอน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความตอ้งการและท าการเสาะหาขอ้มูลมาประกอบการ
พิจารณาเพื่อก าหนดแนวทางและประเมินทางเลือกว่าจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น และนักการตลาด
ตอ้งให้ความส าคญัอย่างมากกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
และถ้าผูบ้ริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิดจากปัญหาอะไรแล้วท าการแก้ไขเพื่อให้
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความคาดหมายของผูบ้ริโภคตรงกบัการปฏิบติัการของสินคา้ 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 Amstrong and Kotler (2012) กล ่า วว ่า  ส ่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) ค ือ 
เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด
ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างที่กิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์อง
กิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งกลุ่มได ้4 กลุ่ม ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 

นราพงษ ์วนัดี (2554) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมการซ้ือ คือ ลกัษณะอาการของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละชนิด ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือขึ้นอยู่กบัระดบัความเส่ียงและการมี
ส่วนได้เสียท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้นั้น รวมถึงระดับความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ว่ามากน้อย
เพียงใด 

ศิริรัตน์ บุณยเกตุ (2556) ได้กล่าวว่า ผูบ้ริการจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน โดย
แบ่งแยกออกไปอีกในช่วงเพศ อายุ การศึกษา รายได ้ค่านิยม นอกจากน้ียงัมีปัจจยัอ่ืนเขา้ร่วม คือ 
ความคิด ความเช่ือ วิสัยทศัน์ ทศันคติ และความพึงพอใจในความตอ้งการซ้ือท่ีแต่งต่างกนัพอใจใน
ความตอ้งการซ้ือท่ีแต่งต่างกนั 
 Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปร
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการตลาดจะมีเพียง
แค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม
ขึ้นมาอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บ ุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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อย่างยิ่งกบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้น จึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสมการตลาดแบบ 7Ps 
โดยมีนกัวิชาการไดใ้ห้ค  านิยามของส่วนประสมการตลาด ดงัต่อไปน้ี 
 Lamb, Hair, and McDaniel (2000) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
การน ากลยุทธ์เกี่ยวกบัผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคามา
ประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัท าขึ้นโดยมีจุดมุ ่งหมายเพื ่อก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนกบัตลาด
เป้าหมาย และท าให้เกิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัทั้งสองฝ่าย 

Wheelen L. Thomas, and Hunger J. David. (2012) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง
การรวมกนัโดยเฉพาะอย่างยิ่งตวัแปรท่ีส าคญัภายใตก้ารควบคุมขององคก์รท่ีสามารถใชใ้นการท า
ให้เกิดความตอ้งการ (Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการแข่งขนั (Competitive Advantage) ตวั
แปรเหล่านั้น ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ส่วนส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบย่อยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อ
ปรับใหเ้หมาะสมกบัความสามารถขององคก์ร ดงัภาพท่ี 2.2 
  

 
ภาพท่ี 2.1 ตวัแปรปัจจยัการตลาด 

ท่ีมา: Kotler, 2003 
  
 จากทั้งหมดท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัให้ความหมายของปัจจยัการตลาดว่าหมายถึง เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดน าไปสู่การวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีดี เพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการศลัยกรรมเสริมความงามท่ีเป็นธุรกิจการ
ให้บริการ องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการติดต่อ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดการใชบ้ริการและสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การที่กิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได ้ทั้งน้ี ราคาของสินคา้และ/หรือบริการอยูใ่นระดบัที่ผูบ้ริโภค
ยอมรับไดแ้ละยินยอมที่จะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เหมาะสม ลูกคา้
สามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื ่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจ 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และ/หรือบริการอย่างถูกตอ้ง 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 
องคป์ระกอบหรือปัจจยัที่ส าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นส่ิงที่กิจการ
สามารถท าการควบค ุมได ้ โดยพื ้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะ
ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการจะมีส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) เพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ ดา้นบุคคล (People) ดา้นการสร้างและ
น า เสนอลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ 
(Process) รวมเรียกไดว้่าเป็น 7Ps  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมการตลาดหมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ โดย
การบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 
2009) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุ
ภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย 
นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายนั้นสามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/หรือ
การไม่มีตวัตนก็ได ้เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑน์ั้น ๆ จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของ
ลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์หล่านั้น 
 จากการวิจยัด้านผลิตภัณฑ์ในท่ีน้ีคือ ผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ีเป็นกระเป๋าของแบรนด์ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ เป็นส่ิงท่ีธุรกิจน าเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ผูบ้ริหารตดัสินใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นดา้นต่าง ๆ เช่น ชนิดของผลิตภณัฑ ์คุณลกัษณะและประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์
มีต่อลูกคา้ ความสามารถของผลิตภณัฑใ์นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ คู่แข่งของกิจการ 
เป็นต้น คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ครอบคลุมถึงส่ิงท่ีสามารถจับต้องได้และส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ 
ผลิตภณัฑข์องกิจการมีองคป์ระกอบหลายประการ ไดแ้ก่ ตวัสินคา้ คุณภาพและความทนทาน ตรา
สินคา้ และบรรจุภณัฑ ์
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 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือ
บริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้
ผลิตภณัฑ์ สินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong & Kotler, 
2009) นอกจากน้ี ย ังอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการ
เปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไปกบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมา
จากผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้ก็จะท าการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) 
ทั้งน้ีกิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ในขณะท่ีก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี 
  2.1 สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด 
  2.2 ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และ/หรือบริการ 
  2.3 คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
  2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีอาจเก่ียวขอ้ง 
 จากการวิจยัดา้นราคาในท่ีน้ีคือ ราคาของกระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ เพื่อให้ไดรั้บ
ผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป ลูกคา้จะไดรั้บกลบัมา
จากผลิตภณัฑสิ์นคา้กระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส แอนด ์คีธ นั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้ก็จะท า
การตดัสินใจซ้ือ โดยกระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ มีการตั้งราคาท่ีคุม้ค่าเพื่อให้ลูกคา้มีความ
สนใจในตวัสินคา้ท่ีเหมาะกบัคุณภาพท่ีจะไดรั้บ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นั
ต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาวา่กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/
หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด (TH business, 2015) 
  3.1 จดัจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) หมายถึง การขายผลิตภณัฑ์จาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยไม่มีคนกลาง หรือช่องทางศูนยร์ะดบัผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภค และผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 จดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ส่ง (Wholesaler) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการซ้ือสินคา้ไปเพื่อขายต่อ อาจขายให้โรงงานอุตสาหกรรม ขายให้กบัผูค้า้ส่งรายอ่ืน หรือขาย
ให้กบัผูค้า้ปลีก ดงันั้น หน้าท่ีของพ่อคา้คนส่งจะเขา้มาช่วยกระจายสินคา้แทนผูผ้ลิต การจ าแนก
ประเภทกิจการคา้ส่งแบ่งไดห้ลายหลกัเกณฑ์ การจ าแนกประเภทกวา้ง ๆ จะแบ่งตามลกัษณะการ
เป็นเจา้ของกิจการ ซ่ึงมีอยู ่3 ประเภท คือ 
   3.2.1 กิจการคา้ส่งท่ีเป็นของผูผ้ลิต (Manufactures Owned Wholesaling) 
ดว้ยเหตุผลหลายประการ ท าให้ผูผ้ลิตบางรายตอ้งด าเนินการขายส่งดว้ยการเปิดหน่วยงานเพื่อ
ปฏิบติังานขาย อาจเปิดด าเนินการในลกัษณะเป็นสาขาจดัจ าหน่าย (Sales branch) ส านักงานขาย 
(Sales office) ห้องแสดงสินคา้ต่าง ๆ (Trade show) หรือผูผ้ลิตพืชผลเกษตร อาจน าผลิตผลไป
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เปิดร้านจ าหน่ายเองตามตลาดขายส่ง เช่น ปากคลองตลาดหรือตลาดไท (รังสิต) ตลาดส่ีมุมเมือง 
เป็นตน้ 
   3.2.2 กิจการคา้ส่งอิสระ (Independent Wholesaling) เป็นธุรกิจท่ีเปิดขึ้น
ด าเนินการเป็นคนกลางหรือพ่อคา้ในช่องทางการจ าหน่าย เป็นกลุ่มกิจการคา้ส่งท่ีมีมากท่ีสุด และ
แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มตวัแทนคนกลาง และพ่อคา้ส่ง 
   3.2.3 กิจการคา้ส่งท่ีเป็นของผูค้า้ปลีก (Retailer Owned Wholesaling) ผูค้า้
ปลีกมีการรวมตวัเปิดกิจการการคา้ เพื่อสร้างอ านาจต่อรองกบัผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งรายอ่ืน ๆ หรือเพื่อ
การประหยัดในเร่ืองต้นทุนสินค้าและการขนส่ง จะเปิดด าเนินการ 2 รูปแบบ คือ สหกรณ์ 
(Cooperatives) และส านกังานจดัซ้ือ (Buying offices) 
  3.3 จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู ้ค้าปลีก (Retailer) หมายถึง การขายสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยซ้ือสินคา้นั้นไปเพื่อบริโภคของตนเองและครอบครัว ผูค้า้ปลีกจะซ้ือสินคา้
จากใครก็ไดแ้ต่ตอ้งขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (End Consumer) เท่านั้น 
   3.3.1 การจ าแนกประเภทกิจการคา้ปลีกตามลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Classification by Shopping Effort) ได้แก่ ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Stores) ร้านเปรียบเทียบ
ซ้ือ (Shopping Stores) ร้านขายสินคา้เฉพาะ (Specialty Stores) 
   3.3.2 การจ าแนกประเภทกิจการค้าปลีกตามลักษณะสายผลิตภัณฑ์ 
(Classification by Product Lines) ไดแ้ก่ ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Stores) ร้านขายสินคา้
เฉพาะสายผลิตภณัฑ ์(Single Line Stores) ร้านขายสินคา้ทัว่ไป (General Merchandise Stores) 
   3.3.3 การจ าแนกประ เภทกิจการค้าป ลีกตามวิ ธีการด า เ นินงาน 
(Classification by Operation Methods) ไดแ้ก่ ร้านสรรพสินคา้ (Department stores) ผูค้า้ปลีกแบบเร่
ขาย (House-to-House Retailers) ร้านคา้ปลีกทางไปรษณีย ์(Mail-order House) 
   3.3.4 การจ าแนกประเภทกิจการค้าปลีกตามลักษณะการเป็นเจ้าของ 
(Classification by Ownerships) ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกท่ีมีร้านเดียวเป็นอิสระ (Single-unit independent 
stores) ร้านค้าปลีกของโรงงานอุตสาหกรรม (Manufacturer Owned Stores) ร้านค้าปลีกของ
เกษตรกร (Farmer Owned Stores) ร้านค้าปลีกของรัฐบาล (Government Owned Stores) สหกรณ์
ผูบ้ริโภค (Consumer Cooperatives) 
  3.4 จ าหน่ายสินค้าผ่านผูค้า้ส่งและผูค้ ้าปลีก (Wholesaler and Retailer) หมายถึง 
ผูค้า้ปลีกมีการรวมตวัเปิดกิจการคา้เพื่อสร้างอ านาจต่อรองกบัผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งอ่ืน ๆ หรือเพื่อการ
ประหยัดในเ ร่ืองต้นทุนสินค้าและการขนส่ง จะเปิดด าเนินการ 2 รูปแบบ คือ สหกรณ์ 
(Cooperatives) และส านกังานจดัซ้ือ (Buying offices) 
  3.5 จ าหน่ายสินคา้ผ่านตวัแทน (Dealer) หมายถึง ผูท่ี้สนใจสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง 
แลว้ตอ้งการน าสินคา้นั้น ๆ ไปขายต่อให้กบัลูกคา้ แต่ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้หรือไม่ไดเ้ป็นเจา้ของ
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แบรนดโ์ดยตรง หรือหากจะกล่าวอีกอยา่งหน่ึงตวัแทนจ าหน่ายคือ ตวัแทนขายท่ีน าสินคา้ไปขายต่อ
ใหก้บัลูกคา้ หนา้ท่ีโดยหลกัของตวัแทนจ าหน่ายคือช่วยขยายฐานลูกคา้ดว้ยการกระจายสินคา้ให้กบั
ร้านคา้หรือเจา้ของแบรนด ์
 นอกจากน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541) ไดก้ล่าวไวว้่า 
การเลือกท าเลท่ีตั้ ง (Location) ของธุรกิจนั้ นมีความส าคัญมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจการ
ให้บริการ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งท่ีกิจการเลือกไวน้ั้นจะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ 
ดงันั้น สถานท่ีให้บริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ี
ความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง (Location) จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจ
แต่ละประเภท โดยในส่วนของการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วน 
ไดแ้ก่ ลกัษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ ความจ าเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อ
จดัจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการของธุรกิจ และลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

จากการวิจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในท่ีน้ีของแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ พบวา่ช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายในจงัหวดัชลบุรีดา้นออฟไลน์มีทั้งหมด 3 สาขา ไดแ้ก่ เซ็นทรัลชลบุรี เซ็นทรัล
พทัยา และเทอมินอล 21 สาขาพทัยา รวมไปถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต์  
charles&keith.co.th  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อ
สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และ
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่า
การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม 
(Behavior) การซ้ือสินค้าและ/หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007) หรืออาจเป็นการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ี จะตอ้งมี
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสานกัน หรือเรียกได้ว่าเป็น
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะ
ใชเ้คร่ืองมือในรูปแบบใดนั้นจะขึ้นอยูก่บัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ย (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปดว้ย 
5 เคร่ืองมือหลกั ดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร เพื่อ
เป็นการสร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ แก่ผูท่ี้ไดรั้บสารจากโฆษณา
ดงักล่าว ซ่ึงการโฆษณาสามารถท าไดใ้นหลากหลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทศัน์ วิทยุ ป้าย
โฆษณา หนังสือพิมพ์ อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเ ป็นลูกคา้เป้าหมาย ในกรณี
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สินคา้แบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ นิยมโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์ Facebook, Instagram, YouTube
และ ช่องทางออฟไลน์ผา่นนิตสารแฟชัน่ 
  4.2 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้
ข่าว หมายถึง การน าเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีต่อสินคา้และ/หรือบริการ ซ่ึงอาจจะมีทั้ง
ในรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ 
ส าหรับการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารขอ้มูลจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บ
สารที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยอาจเป็นจากองค์กรถึงผูบ้ริโภคทัว่ไป หรือจากองค์กรถึงองค์กร
ด้วยกัน ในกรณีสินคา้แบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ นิยมการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ผ่าน 
influencer และดารานักแสดงที่มีช่ือเสียงโดยมีการจ่ายอตัราตอบแทนเป็นค่าจ้าง เพื่อให้ผูรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารมีความสนใจในตวัแบรนด์มากยิ่งขึ้น 
  4.3 การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินคา้ท่ีมีการส่ือสาร
ทั้งสองทาง (Two-ways Communication) หรือการขายแบบเผชิญหนา้ (Face-to-Face) ซ่ึงผูข้ายและ
ผูซ้ื้อจะไดพ้บหน้ากัน มีการสอบถามแลกเปล่ียนขอ้มูล และเสนอขายสินคา้และ/หรือบริการกัน
โดยตรง ในกรณีสินคา้แบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ นิยมการขายโดยพนกังาน โดยจะมีหนา้ร้านตาม
หน้าสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่ประเทศ เช่น Central terminal 21 ซ่ึงช่ึงทางเหล่าน้ีจะใช้พนักงานขาย
โดยตรงเพื่อดูแลดา้นการบริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
  4.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะ
ช่วยเพิ่มปริมาณการขายสินคา้และ/หรือบริการใหม้ากขึ้น โดยใชวิ้ธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การ
แลกสินคา้สมนาคุณ การแจกสินคา้ตัวอย่าง การแถมสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อกระตุ้นความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และ/หรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุด ใน
กรณีสินคา้แบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ นิยมการส่งเสริมการขาย ดา้นการลดราคาตามฤดูกาล โดดย
ปกติแลว้จะลดราคาโดยประมาณอยูท่ี่ 30 - 70% โดยไม่รวมกบัสินคา้ New Collection 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ีสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อน าเสนอสินคา้และ/หรือบริการ โดยไม่มีความจ าเป็นใน
การใชค้นกลางเพื่อท าหนา้ท่ีประสานงาน ซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การตลาด
ทางโทรศพัท์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ขอ้ความผ่านทางโทรศพัท์เคล่ือนท่ี จดหมายตรง 
เป็นตน้ ในกรณีสินคา้แบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ นิยมท าการตลาดทางตรงโดยการส่ง E-mail แจง้
เตือน Collection ใหม่กบัผูท่ี้เป็นสมาชิกเพื่อเสนอขายสินคา้ตามฤดูกาล 
 นอกจากน้ี ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัต ์วารีวนิช (2551) ไดส้รุปวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนบัสนุนใหก้ระบวนการส่ือสารทางการตลาดใหแ้น่ใจว่า
ตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและใหคุ้ณค่าในส่ิงท่ีผูข้ายเสนอโดยมีเคร่ืองมือท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ เป็นกิจกรรมท่ี
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เน้นวตัถุประสงค์การให้บริการแก่สังคม เพื่อเสริมภาพพจน์หรือชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคต่อตวัผลิตภณัฑ ์
 จากการวิจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในท่ีน้ี ของแบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ  พบว่ามีการ
โฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ในหลายแห่ง เช่น Facebook, Instagram, YouTube และส่ือออนไลน์
ต่างๆท่ีผูค้นสามารถพบเห็นและเขา้ถึงไดง้่ายรวมถึงการจา้งดารา นางแบบมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของ
ตวัสินคา้โดยเฉพาะอีกดว้ย 
 จากแนวคิดดังกล่าวสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาดเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัในการ
ด าเนินงานการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดเ้ป็นปัจจยัมุ่งเขา้สู่จุดมุ่งหมายเดียวกนั 
คือ เป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ดงันั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งจดั
ความสมดุลเหมาะสมขององคป์ระกอบทั้ง 4 ประการใหเ้กิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
 

2.3 ข้อมูลเกีย่วกบัชาร์ลส แอนด์ คีธ (CHARLES & KEITH) 
 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ.2539  โดย ชาร์ลส์ วงศ ์และคีธ วงศ ์ซ่ึง
เป็นบริษทัผูผ้ลิตสินคา้แฟชัน่ท่ีให้ความส าคญักบัการเลือกสรรแฟชัน่รองเทา้ส าหรับผูห้ญิงเอเชีย 
ด้วยภาพลักษณ์ในรูปแบบใหม่ๆ จึงท าให้กลายเป็นสินค้าแฟชั่นท่ีเข้าถึงได้ การน าเสนอของ 
Charles & Keith มีหลากหลายรูปแบบ รวมถึงกระเป๋า อุปกรณ์เสริมต่างๆและเคร่ืองแต่งกายท่ีสร้าง
แรงบนัดาลใจดว้ยการให้ตวัแบรนด์เป็นจุดหมายปลายทางของแฟชัน่ส าหรับชุมชนเมืองท่ีมีสไตล์
และเอกลกัษณ์ จากบริษทัผูผ้ลิตสินคา้แฟชัน่สาขาเดียวในประเทศสิงคโปร์ไดเ้ติบโตขึ้นในมากกว่า 
500 สาขาในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ยโุรปและตะวนัออกกลาง www.charleskeith.com 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ยึดมั่นในการรับผิดชอบต่อสังคมด้วยการเป็น
ผูส้นบัสนุนดา้นมนุษษยธรรมดา้นต่างๆ รวมทั้งโครงการความเป็นเลิศดา้นมนุษยแ์ละส่ืงแวดลอ้ม 
ตั้ งแต่ปี พ.ศ. 2553 เป็นต้นมาได้ริเร่ิมใช้กระดาษท่ีผ่านการรองรับรองจาก Forest Stewardship 
Council (FSC) เพื่อลดปริมาณคาร์บอนไดออกไซด์ ตลอดหลายปีท่ีผ่านมาได้ร่วมมือกับองค์กร
ระหว่างประเทศ เช่น หน่วยงานสหประชาชาติเพื่อความเทียบเท่าทางเพศ (UNWOMEN) มูลนิธิ
มะเร็งเตา้นมและ Earth Hour เพื่อสนบัสนุนการกุศลและส่ิงแวดลอ้มมากมาย 
 Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างแรงบนัดาลใจกับแนวโน้ม
แฟชัน่ล่าสุด ครอบคลุมรูปแบบร่วมสมยั และทนัสมยัท่ีแตกต่างกนั ในขณะน้ีแบรนด์ชั้นน าสินคา้
แฟชัน่ขายปลีกระหว่างประเทศท่ีแข็งแกร่ง ในปัจจุบนั Charles & Keith มีสินคา้รองเทา้ กระเป๋า 
เข็มขัด แว่นกันแดด เคร่ืองประดับแฟชั่นมากมาย ได้มีการเปิดตัวสินค้าใหม่ทุกสัปดาห์ จาก
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ภาพลกัษณ์การใช้ชีวิตสบายๆ ไปจนถึงภาพลกัษณ์การใช้ชีวิตท่ีเป็นทางการ ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือก
สินคา้ส าหรับทุกโอกาส (บริษทั ไมเนอร์คอร์ปปอเรชัน่ (มหาชน), 2553) 
 ถึงจะเป็นแบรนด์ใหม่ท่ีเพิ่งเขา้มาท าตลาดในประเทศไทยเพียง 10 ปี เม่ือเทียบกบัแบรนด์
อ่ืนๆ ในเครือท่ีบริษทัไมเนอร์น าเขา้มา เช่น แบรนด์เอสปรี แบรนด์บอสซินี แบรนด์ทิมเบอร์แลนด์  
และแบรนด์แก็ป เป็นต้น แต่แบรนด์ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) ก็ยงัสามารถครองใจ
ผูบ้ริโภคได ้โดยเฉพาะกลุ่มคนวยัท างาน นักศึกษา โดยผลงานมาจากการออกแบบและคุณภาพท่ี
ตอบโจทยภ์าพลกัษณ์ท่ีชดัเจนไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ไมเคิล บิงเกอร์ ประธานเจ้าหน้าท่ีฝ่ายปฎิบัติการบริษทั ไมเนอร์ คอร์เปอเรชั่น จ ากัด 
(มหาชน) ไดว้างเป้าหมายจะขยายแบรนด์ให้เติบโตไปยงักลุ่มของวยัรุ่น โดยมีการออกแบบและ
คุณภาพท่ีเป็นจุดแข็งคงจะไม่เพียงพอ เพราะในปัจจุบนัโลกของแฟชัน่มีการแข่งขนัสูงมาก แต่ละ
แบรนด์ต่างคัดสรรสินค้าให้ออกมสามารถตอบโจทยข์องกลุ่มลูกคา้ ให้ได้มากท่ีสุด รวมไปถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนรุ่นใหม่ท่ีเกิดการเปล่ียนแบรนด์สินคา้ไดง้่าย ซ่ึงต่างกบักลุ่มคนท างานท่ี
มีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ท่ีตนเองใชสู้ง และท่ีส าคญัคือลูกคา้เป้าหมายกลุ่มน้ีจะให้ความส าคญั
กับราคาในการตัดสินใจซ้ือท่ีค่อนข้างสูง เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าจะมีความถ่ีในการเปล่ียนสินค้า
ค่อนขา้งบ่อย โดยเฉล่ียสัปดาห์ละ 1 คร้ัง จึงไม่นิยมซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงมาก น่ีเป็นเหตุผลส าคญัท่ี
มกัจะเห็นคนไทยเดินทางไปซ้ือสินคา้ Charles & Keith (ชาร์ล แอนด์ คีธ) จากประเทศผูผ้ลิตอยู่
เสมอ ซ่ึงมีราคาต ่ากวา่ประเทศไทยถึงร้อยละ 30 เป็นผลให ้Charles & Keith (ชาร์ล แอนด ์คีธ) ปรับ
ยุทธศาสตร์ใหม่ โดยใช้กลยุทธ์ราคาท่ีสามารถแข่งขนัไดใ้นการท าตลาดสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนม
น าเขา้ เพื่อท่ีจะให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง้่ายขึ้น ดว้ยการปรับราคาลงร้อยละ 30 – 40 เม่ือเทียบ
กบัอดีต ส่งผลให้ปัจจุบนัราคาในประเทศไทยสูงกว่าท่ีสิงคโปร์เพียงร้อยละ 20 และเม่ือมีการยกเลิก
ก าแพงภาษี จะท าให้ราคาเทียบเท่าประเทศผูผ้ลิต นอกจากการใช้กลยุทธ์ราคาในการเขา้ถึงลูกคา้
แลว้ ยงัมุ่งเน้นการท ากิจกรรมทางการตลาดเพื่อท่ีจะขยายฐานลูกคา้ให้มากขึ้นอีกด้วย (ผูจ้ดัการ 
360ᵒ รายสัปดาห์ , 2559) 
 ในปัจจุบนั Charles & Keith ตดัสินใจขายหุ้นของตวัเองจ านวนกว่า 20% ให้ L Catterton 
Asia หรือบริษัทในเครือเดียวกันกับ LVMH  กลุ่มธุรกิจท่ีดูแลแบรนด์หรู อาทิ Louis Vuitton, 
Christion Dior, Bulgari และอ่ืนๆ อีกมากมาย โดยทางบริษทัตอ้งการจะตีตลาด 'Affordable Luxury 
Brand'  หรือแบรนด์หรูในราคาท่ีจบัตอ้งได้ขึ้นมา ทาง L Catterton Asia มีความเช่ือว่า Charles & 
Keith จะสามารถโตไดม้ากกว่าน้ี ความมุ่งมัน่แรกของ L Catterton Asia คือ การขยายสาขา และท า
ใหแ้บรนด ์Charles & Keith เป็นท่ี 1 ในตลาดเอเชียใหไ้ด ้ไม่วา่จะเปล่ียนภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้
ดูไฮขึ้น ด้วยการสร้างเวทีแฟชั่นของตัวเอง การเปิดตัวสินค้าตามฤดูกาลเหมือนแบรนด์แฟชั่น
ระดบัสูงท่ีราคาจบัตอ้งไดร้วมไปถึงการท าการตลาดโดยอาศยันกัแสดงรวมถึงดาราท่ีมีช่ือเสียง ใน
การโปรโมทสินค้าให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จัก  ค านิยามกันไปว่า Charles & Keith ถือว่าเป็น Friendly 
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Brand ท่ีสามารถเขา้ถึงได้ทั้งรูปแบบของสินคา้ รวมไปถึงราคา ซ่ึงจะบอกว่ามาตรฐานการผลิต
สินคา้ของแบรนด์น้ี นั้นให้ความส าคญักบั 3 ปัจจยัหลกัๆ คือ การออกแบบท่ีทนัสมยั ราคาไม่แพง 
และสดใหม่จากรันเวย ์(ปันโปร, 2564) 
 จากขอ้มูล Brand Buffet (2566) กล่าวว่า ตวัเลขรายไดท่ี้มีการเปิดเผยของ Charles & Keith 
พบว่า ในปี 2021 ท าเงินไปมากถึง 348 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 11,482 ล้านบาท และ
ปัจจุบนั Charles & Keith ไดก้ลายเป็นแบรนด์ท่ีมีร้านสาขามากถึง 749 แห่ง กระจายอยู่ในประเทศ
ต่างๆ ทัว่โลก ส่วนประเทศไทยมีร้านคา้แบรนด์ Charles & Keith 41 สาขา และในชลบุรี 3 สาขา
ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัลชลบุรี สาขาเซ็นทรัลพทัยา และสาขาเทอมินอล 21 พทัยา ถึงแมว้่า Charles & 
Keith จะเป็นท่ีสนใจของของชาวไทยมาก แต่ในจากปัจจุบนัยงัมีแบรนด์กระเป๋าอ่ืนๆ ในระดับ
เดียวกนัจ านวนมากในประเทศไทย เช่น LYN, SHU, Cath Kidston, และ KEEP เป็นตน้ จึงท าให้มี
การแข่งขนัค่อนขา้งสูง นอกจากน้ียงัมีโอกาสเติบกา้วเขา้สู่กลุ่มตลาดสินคา้พรีเมียมไดเ้น่ืองจาก L 
Catterton Asia หรือบริษัทในเครือเดียวกันกับ LVMH  ได้เข้ามาซ้ือหุ้นซ่ึงจะช่วยพลักดันและ
ยกระดบักระเป๋าใหดู้มีมูลค่ามากขึ้น 

โดยประเภทของสินคา้แบรนด์ Charles & Keith ท่ีวางจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน า 
ไดแ้ก่ 
 1. รองเทา้ เป็นเคร่ืองแต่งกายท่ีทุกคนใชเ้พื่อป้องกนัส่ิงสกปรกและอนัตรายจากการสัมผสั
กบัพื้นผิวต่างๆ หรือการเจ็บเทา้จากการเดิน หรือการว่ิง รองเทา้มีหลายประเภทแบ่งตามวสัดุและ
ประโยชน์การใชง้าน ในปัจจุบนัรองเทา้จดัเป็นเคร่ืองแต่งกายท่ีมีความหลากหลายตามสมยันิยม 

 

  
ภาพท่ี 2.2 สินคา้รองเทา้แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
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 โดยประเภทของรองเทา้แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) ไดแ้ก่ 
  1.1 รองเทา้ส้นเตารีด เป็นรองเทา้ส้นตึก ท่ีแมว้า่รองเทา้จะมีความสูงหลายน้ิวก็ตาม 
แต่เราก็สามารถท่ีจะใส่ท ากิจกรรมต่างๆ ในชีวิตประจ าวนัได ้ดว้ยตวัส้นท่ีมีความหนา มีความสูง 
และพื้นรองเทา้ราบไปกบัพื้นทัว่ทั้งแผ่นรองเทา้ จึงท าใหเ้ดินไดไ้ม่ยาก อีกทั้งสามารถเหยยีบหรือลง
น ้าหนกัท่ีรองเทา้ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี น ้าหนกัก็จะมีการลงไปท่ีรองเทา้ไดอ้ยา่งมัน่คง 
 

   
ภาพท่ี 2.3 สินคา้รองเทา้ส้นเตารีดแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
 
  1.2 รองเทา้ผา้ใบ เป็นส่ิงท่ีช่วยป้องกนัส่ิงแหลมคมหรือความขรุขระของพื้นไม่ให้
เทา้เป็นแผลได ้รองเทา้ผา้ใบเป็นส่วนหน่ึงท่ีหุม้เทา้ไดท้ั้งเทา้ ใส่ไดก้บังานต่างๆหรือรูปแบบชุดของ
แต่ละท่ี 
 

   
ภาพท่ี 2.4 สินคา้รองเทา้ผา้ใบแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
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  1.3 รองเทา้แตะ เป็นรองเทา้ชนิดหน่ึง ประกอบดว้ยพื้นรองเทา้ ท่ียึดกบัเทา้ผูส้วม
ใส่ดว้ยสายหรือแถบรัดหลงัเทา้ หรือขอ้เทา้ หรือใชน้ิ้วเทา้คีบ รองเทา้แตะจะมีส่วนท่ีห่อหุ้มเทา้น้อย
กวา่รองเทา้ธรรมดา และใชว้สัดุในการผลิตนอ้ยกวา่ จึงมกัจะมีราคาถูก และใชใ้นการสวมใส่ล าลอง 
 

    

ภาพท่ี 2.5 สินคา้รองเทา้แตะแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
 
  1.4 รองเทา้รัดส้น เป็นดีไซน์ก่ึงทางการท่ีจบัคู่ใส่กับเส้ือผา้ได้หลากหลายสไตล์ 
สามารถใส่ไปเท่ียวในวนัหยุด ใส่ออกไปขา้งนอกในวนัสบาย ๆ ตลอดจนใส่ไปเรียนหรือท างานก็
ได ้ฉะนั้น รองเทา้รัดส้นจึงกลายเป็นอีกหน่ึงแฟชัน่ยอดนิยมส าหรับกลุ่มคนทุกช่วงวยั 
 

   

ภาพท่ี 2.6 สินคา้รองเทา้แตะแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
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  1.5 รองเทา้โลฟเฟอร์ เป็นชนิดรองเทา้ท่ีไม่มีเชือกผูกรองเทา้หรือเชือกผูกในส่วน
ต่าง ๆ โดยทัว่ไปมกัจะท าจากหนงัหรือหนงักลบัเรียกว่าเป็นโมเดล Slip-on ยุคแรกท่ีมอบทั้งสไตล์
คลาสสิกและการสวมใส่ท่ีคล่องตวั 
 

    
ภาพท่ี 2.7 สินคา้รองเทา้โลฟเฟอร์ แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
 
  1.6 รองเทา้เอสพาดริลล์ เป็นรองเทา้ท่ีนิยมมากๆ ในหมู่วยัรุ่น ตั้งแต่วยัเรียนไป
จนถึงวยัท างานเลยล่ะค่ะ โดยตวัรองเทา้จะมีความคลา้ยคลึงกับรองเทา้โลฟเฟอร์ แต่จะมีความ
แตกต่างกนัอยูท่ี่วสัดุของรองเทา้ ซ่ึงพื้นรองเทา้เอสพาดริลลจ์ะท ามาจากเชือกถกั 
 

   

ภาพท่ี 2.8 สินคา้รองเทา้เอสพาดริลล ์แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
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  1.7 รองเทา้บูท เป็นดีไซน์รูปแบบเหมาะกบัทุกลุคพร้อมสร้างประทบัใจในทุกๆท่ี 
ส้นทรงกระบอกสุดเก๋จช่วยปิดทา้ยลุคสวยดว้ยความง่ายดาย ดีไซน์ท่ีใชส้วมใส่ไดห้ลากหลายจบัคู่
กบักางเกงยนีส์คลาสสิกและเส้ือกลา้มเพื่อยกระดบัผลลพัธ์ท่ีน่าสนใจไดม้ากยิง่ขึ้น 
 

   
ภาพท่ี 2.9 สินคา้รองเทา้บูทแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
 
  1.8 รองเทา้ส้นสูง เป็นรองเทา้ท่ีโดดเด่นจากฝูงชนได้ด้วยรองเทา้ส้นสูงเปิดส้น 
ดีไซน์แบบเปิดดา้นหลงัช่วยใหส้วมใส่และถอดไดง้่าย และสามารถใชง้านง่าย อีกทั้งยงัมีความสูงท่ี
หลากหลาย หรือส้นแบบบลอ็คท่ีจะเพิ่มสไตลแ์ละความสูง 
 

   
ภาพท่ี 2.10 สินคา้รองเทา้ส้นสูงแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา: Charles and Keith, 2023 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2. กระเป๋า เป็นเคร่ืองใช้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยถุงหรือกระเพาะ ท าดว้ยหนงัหรือผา้บางส าหรับ
ใส่เงินหรือส่ิงของต่าง ๆ ซ่ึงมีทั้งแบบถือ และสะพายได ้ 

 

  
ภาพท่ี 2.11 สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 โดยประเภทของกระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) ไดแ้ก่ 
  2.1 กระเป๋าโทท้ เป็นกระเป๋าท่ีมีขนาดใหญ่เพียงพอท่ีจะพกของจ าเป็นในแต่ละวนั 
และสามารถถือด้วยหูจบัคู่หรือจะติดสายสะพายขา้งท่ีปรับความยาวได้ เพื่อเปล่ียนเป็นกระเป๋า
สะพายขา้งหรือสะพายไหล่ 
 

   
ภาพท่ี 2.12 สินคา้กระเป๋าทรงโทท้แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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         2.2 กระเป๋าสะพายขา้ง เป็นการออกแบบการใช้งานดว้ยดีไซน์กระเป๋าแบบยาวท่ี
การันตีไดว้า่จะสามารถใส่ของท่ีตอ้งการใชไ้ดอ้ยา่งเพียงพอ  
 

   

ภาพท่ี 2.13 สินคา้กระเป๋าสะพายขา้งแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
  2.3 กระเป๋าทรงโฮโบ เป็นกระเป๋าท่ีมีลกัษณะเด่นคือ จะเป็นกระเป๋าขนาดใหญ่ท่ีมี
หูห้ิวท่ีสามารถคลอ้งกบัไหล่ได ้อาจจะมีสายสะพายหรือไม่มีก็ได ้ส่วนใหญ่กระเป๋าประเภท น้ีจะมี
ซิป หรือ กระดุม ปิดดา้นบนของกระเป๋า  
 

    
ภาพท่ี 2.14 สินคา้กระเป๋าทรงโฮโบแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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         2.4 กระเป๋าทรงคลัตช์ เป็นกระเป๋าถือท่ีมักไม่มีหูห้ิวและสายสะพาย มีขนาด
ค่อนขา้งเลก็กะทดัรัด และมีดีไซน์ตั้งแต่เรียบง่ายไปจนถึงสไตลห์รูหรา 
 

   

ภาพท่ี 2.15 สินคา้กระเป๋าทรงคลตัชแ์บรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
  2.5 กระเป๋าทรงถงั เป็นกระเป๋าท่ีมีภายในท่ีกวา้ง โดยออกแบบให้ปิดไดด้ว้ยเชือก
รูดและยงัมีฐานท่ีท าใหก้ระเป๋าตั้งไดเ้อง อีกทั้งยงัโดดเด่นดว้ยทรงท่ีมีความสวยงาม สามารถหยบิมา
ใชไ้ดทุ้กโอกาส  
 

  

ภาพท่ี 2.16 สินคา้กระเป๋าทรงถงัแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  2.6 กระเป๋ามินิ เป็นกระเป๋าสไตล์มินิมอล ขนาดเล็ก ท่ีสามารถหยิบจบัสะพายได้
ง่ายๆในทุกๆวนั แถมราคาจบัตอ้งได ้ 
 

     

ภาพท่ี 2.17 สินคา้กระเป๋าทรงมินิแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 

 
  2.7 กระเป๋าใส่โทรศพัท ์เป็นกระเป๋าท่ีมีขนาดเลก็กะทดัรัดพกพาสะดวก ใส่ของใช้
จ าเป็นอยา่งมือถือ เครดิตการ์ดและลิปสติก หรือใชเ้ป็นกระเป๋าส าหรับออกงานตามแบบแฟชัน่ 

 

   

ภาพท่ี 2.18 สินคา้กระเป๋าใส่โทรศพัท ์แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 3. กระเป๋าสตางค ์เป็นกระเป๋าขนาดเลก็ ท่ีสามารถใชเ้ก็บเงินสดและส่ิงของส าคญัอ่ืนๆ เช่น 
บตัรเครดิต บตัร ATM ใบขบัขี่ บตัรประชาชน และเอกสารส าคญัต่างๆ โดยปกติจะท ามาจากผา้ 
หนงัสัตว ์หรือพลาสติกสังเคราะห์ 

 

  
ภาพท่ี 2.19 สินคา้กระเป๋าสตางคแ์บรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 

โดยประเภทของกระเป๋าสตางคแ์บรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) ไดแ้ก่ 
  3.1 กระเป๋าสตางคใ์ส่บตัร เป็นกระเป๋าท่ีมีความโดดเด่นดว้ยช่องใส่บตัรหลายช่อง
และช่องซิปด้านบน ไวใ้ช้ส าหรับใส่บตัร เงินสดและเหรียญ อีกทั้งยงัสามารถพกพาได้ง่ายและ
สะดวก 

  

ภาพท่ี 2.20 สินคา้กระเป๋าสตางคใ์ส่บตัรแบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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         3.2 กระเป๋าสตางคใ์บยาว เป็นกระเป๋าท่ีทั้งใชง้านไดห้ลากหลายและมีสไตล ์โดย
ภายในกระเป๋ามีพื้นท่ีกวา้งพอท่ีจะเก็บทั้งบตัร, เงินสด, เหรียญ หรือแมก้ระทัง่ของอ่ืนๆได ้ 
 

   

ภาพท่ี 2.21 สินคา้กระเป๋าสตางคใ์บยาวแบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
         3.3 กระเป๋าสตางคใ์บสั้น เป็นกระเป๋าสตางคท่ี์มีช่องใส่บตัรหลายช่อง โดยมีพื้นท่ี
ดา้นในและช่องซิปส าหรับใส่บตัร เงินสดและของอ่ืนๆ  
 

   

ภาพท่ี 2.22 สินคา้กระเป๋าสตางคส์ั้นยาวแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4. แว่นกนัแดด เป็นอุปกรณ์ถนอมสายตารูปแบบหน่ึงท่ีออกแบบมาเพื่อป้องกนัอนัตราย
หรืออาการระคายเคืองตาจากแสงอาทิตย ์และแสงพลงังานสูง (HEV) บางคร้ังมีหน้าท่ีช่วยเหลือ
ดา้นการมองเห็น โดยจะมีเลนส์ท่ีเป็นสีสัน กรองแสง และท าใหมื้ด 

 

  

ภาพท่ี 2.23 สินคา้แวน่กนัแดดแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 

โดยประเภทของแวน่กนัแดดแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) ไดแ้ก่ 
  4.1 แวน่กนัแดดกรอบทรงนกับิน เป็นแวน่ตากนัแดดท่ีจะปกป้องดวงตาและท าให้
ดูมีสไตล ์สวมใส่สบายและน ้ าหนกัเบาสามารถใส่ไดต้ลอดทั้งวนั และยงัสามารถสวมใส่เพื่อพราง
ใบหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  
 

   
ภาพท่ี 2.24 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงนกับิน แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  4.2 แว่นกันแดดกรอบทรงผีเส้ือ เป็นแว่นกันแดดทรงโอเวอร์ไซส์ท่ีมีมุมกรอบ
แวน่ท่ีสวยงาม และมีความพิเศษท่ีเลนส์ไล่เฉดสีซ่ึงจะปกป้องดวงตาจากรังสียวูีท่ีเป็นอนัตรายได ้
 

   
ภาพท่ี 2.25 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงผีเส้ือ แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
  4.3 แว่นกนัแดดกรอบทรงตาแมว เป็นแว่นกนัแดดท่ีมีความทนัสมยั ใช้งานง่าย
แมตช์เขา้กบัลุคเส้ือผา้ไดห้ลากหลาย มีให้เลือกทั้งเลนส์สีอ่อนและสีเขม้ และรูปแบบของแว่นตา
ทรงน้ีจะลบความเหล่ียมของใบหนา้ลง 
 

   

ภาพท่ี 2.26 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงตาแมว แบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  4.4 แว่นกนัแดดกรอบทรงกลม เป็นแว่นตากนัแดดท่ีมีกรอบแว่นเรียวบางช่วยให้
พกพาไดส้ะดวกและไม่ร าคาญเวลาท่ีสวมใส่ ดีไซน์สวยตอบสนองต่อการใชง้านในชีวิตและคุม้ค่า
ต่อการใชง้าน 
 

   
ภาพท่ี 2.27 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงกลม แบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
  
  4.5 แว่นกันแดดกรอบทรงเหล่ียม เป็นแว่นตากันแดดทรงคลาสสิกท่ีมีขนาดโอ
เวอร์ไซส์ ช่วยลดความเหล่ียมของใบหนา้ลง ท าใหดู้ดียิง่ขึ้น เขา้กนัไดดี้กบัทุกโครงหนา้ 
 

   
ภาพท่ี 2.28 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงกลม แบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  4.6 แวน่กนัแดดกรอบทรงเรขาคณิต เป็นแวน่กนัแดดแนวสปอร์ตท่ีมีการออกแบบ
ท่ีทนัสมยั โดยแวน่ตากนัแดดรูปแบบน้ีจะมีหลายมุม ซ่ึงช่วยใหรู้ปหนา้กลมดูสมดุลมากขึ้น 
 

   
ภาพท่ี 2.29 สินคา้แวน่กนัแดดกรอบทรงเลขาคณิต แบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & 

KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
 5. เคร่ืองประดบั เป็นส่ิงของท่ีใชเ้สริมเติมแต่งร่างกายเพิ่มเติมจากเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ โดยท า
ใหรู้ปแบบการแต่งตวัมีลกัษณะท่ีเปล่ียนไป ถึงแมว้า่เส้ือผา้ท่ีสวมใส่จะเป็นชุดเดิม  

 

  

ภาพท่ี 2.30 สินคา้เคร่ืองประดบัแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 
ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
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โดยประเภทของเคร่ืองประดบัแบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) ไดแ้ก่ 
        5.1 ก าไลขอ้มือ/สร้อยขอ้มือ เป็นเคร่ืองประดบัส าหรับสวมใส่ขอ้มือ ซ่ึงสามารถ
เลือกสวมใส่ไดต้ามโอกาสต่างๆ ท าใหก้ าไลขอ้มือและสร้อยขอ้มือสามารถใชง้านไดห้ลากหลายได้
ทุกโอกาส  
 

   
ภาพท่ี 2.31 สินคา้ก าไล/สร้อยขอ้มือแบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
         5.2 ต่างหู เป็นเคร่ืองประดบัส าหรับสวมใส่ท่ีหู ซ่ึงไดรั้บความนิยมอย่างยาวนาน 
ปัจจุบนัมีการออกแบบท่ีหลากหลาย ท าให้สามารถน าต่างหูไปจบัคู่กบัเคร่ืองประดบัอ่ืนๆไดห้ลาย
รูปแบบตามโอกาสท่ีเหมาะสม 
 

   
ภาพท่ี 2.32 สินคา้ต่างหูแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  5.3 สร้อยคอ เป็นเคร่ืองประดบัส าหรับสวมใส่รอบล าคอ จึงเป็นเคร่ืองประดบัท่ี
เพิ่มเติมความสวยงามไดเ้ป็นอย่างมาก โดยการออกแบบท่ีมีความทนัสมยัและน่าดึงดูด สามารถ
น าไปใชใ้นชีวิตประจ าวนัไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัทุกโอกาส  
 

   
ภาพท่ี 2.33 สินคา้สร้อยคอแบรนด์ ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 
  5.4 แหวน เป็นเคร่ืองประดบัท่ีนิยมอย่างต่อเน่ืองส าหรับสวมใส่ท่ีน้ิวมือ สามารถ
ใส่ติดตวัไดต้ลอด อีกทั้งรูปแบบของแหวนท่ีสวมใส่ยงัสามารถบ่งบอกถึงรสนิยมของผูท่ี้สวมใส่ได ้
ซ่ึงผูใ้ชส้ามารถเลือกรูปแบบของแหวนตามความช่ืนชอบของแต่ละบุคคล  
 

   
ภาพท่ี 2.34 สินคา้แหวนแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ (CHARLES & KEITH) 

ท่ีมา : Charles and Keith, 2023 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 งานวิจยัฉบบัน้ีตอ้งการท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัสินคา้กระเป๋าทุกประเภทของแบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ เน่ืองจาก กระเป๋าเป็นส่ิงท่ีทุกคนตอ้งใช้ในชีวิตประจ าวนัโดยเฉพาะกระเป๋าแบ-รนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ จะมีความโดดเด่นและสะดุดตา เหมาะส าหรับพกพาส่ิงของท่ีจ าเป็นตอ้งใช้ทุกวนั
ไปไดทุ้กท่ีและช่วยเพิ่มความดึงดูดสายตาให้กบัทุกลุค ไม่ว่าจะถือดว้ยหูห้ิวหรือจะติดสายยาวแบบ
ปรับได ้กระเป๋าดีไซน์ท่ีงดงามก็จะสะกดทุกสายตาจากผูพ้บเห็นใหเ้หมาะกบัการแต่งตวั อีกทั้งราคา
ยงัสามารถจบัตอ้งไดง้่ายอีกดว้ย ผูว้ิจยัจึงพบว่าการศึกษาเร่ืองเก่ียวกบักระเป๋าแฟชัน่สมยัน้ีจึงเป็นท่ี
น่าสนใจไดเ้ป็นอยา่งมาก 
 

2.4 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

รพีภรณ์ นนทแกว้ (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ และลินน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดมี้การใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
วิจยั สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วน
สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ T-test, F-test LSD และ Chi-square ผลการศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตร์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-30 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ผูบ้ริโภคสินคา้ของชาร์ลส แอนด ์คีธ อาชีพเป็นพนกังานบริษทั รายไดต้่อเดือน 10,000 -
20,000 บาท ส่วนผูบ้ริโภคสินคา้ของลินน์ อาชีพเป็นนักเรียนนักศึกษา ท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า
หรือเทียบเท่า 10,000 บาท ผลของการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พฤติกรรมส่วนใหญ่มีการซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋า
สะพายขา้ง จ านวนคร้ังละ 1-2 ช้ิน ความถ่ีในการเลือกซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง มีการตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนเอง ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 2,001-3,000 บาท และรับรู้ข่าวสารของสินค้าผ่านทาง เฟซบุ๊ค/ไลน์ 
เหมือนกนั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัคือ ผูบ้ริโภคสินคา้ของชาร์ลส แอนด์ คีธ เลือกซ้ือ
สินคา้เพราะคุณภาพสินคา้ ส่วนผูบ้ริโภคสินคา้ของลินน์ เลือกซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจ
ใหก้บัตนเอง 
 ณรงค์พจน์ งามวงศ์วิเชียร และพัชร์หทัย จารุทวีผลนุกูล (2561)ได้ศึกษา ปัจจัยส่วน
การตลาดและปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสอง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจยัการตลาด และปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋า
แบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ี
เคยซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสองผ่านระบบออนไลน์ หากลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรทราบประชากร
ความเช่ือมัน่อย่างนอ้ยร้อยละ 95 และใชก้ารเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบง่ายโดยวิธีการจบัฉลากไดก้ลุ่ม
ตวัอย่าง 260 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การหาค่าสถิติโดยใชก้ารเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แจกแจงความถ่ี ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละการวิเคราะห์สมมติฐานทางสถิติใชก้ารทดสอบ
ค่า t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุ (Multiple 
Regression Analysis) โดยใช้เทคนิคการคดัเลือกตวัแปรแบบ Enter จากการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ากระเป๋าแบรนด์
เนมมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 (2) 
ปัจจยัการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด พบว่า ปัจจัยทุกด้านไม่มีผลต่อความต้องการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และ (3) ปัจจัย
คุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านการให้ความมัน่ใจ ด้านเขา้ใจ และรับรู้ความตอ้งการส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือซ ้ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

นภวรรณ คณานุรักษ(์2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ
ตราสินค้ารองเท้ากีฬาของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่ อศึกษา
ความสัมพนัธ์ของคุณค่าตราสินคา้รองเท้ากีฬาท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือตราสินค้ารองเท้ากีฬาของ
ผูบ้ริโภค ด าเนินงานวิจัยโดยเก็บแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่ างจ านวน 400 คน สถิติท่ี ใช้ในการ
ทดสอบ คือการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าการเช่ือมโยงตรา
สินคา้ และการจงรักภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ต่อการตั้งใจซ้ือตราสินคา้รองเทา้กีฬาของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 

ธนากรณ์ ฮูผ้ลเอิบ (2561) ไดศึ้กษา พฤติกรรมการซ้ือ ค่านิยม และความภกัดีในตราสินคา้ท่ี
ส่งผลต่อแรงจูงใจและการตัดสินใจ ซ้ือรองเท้าผ้าใบแบรนด์ เนมของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) วิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือ ค่านิยม และ
ความภกัดีในตราสินคา้รองเทา้ผา้ใบแบรนด์เนมท่ีส่งผลต่อแรงจูงใจ และการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
ผา้ใบแบรนดเ์นมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) วิเคราะห์แรงจูงใจในการใชร้องเทา้ผา้ใบ
แบรนด์ เนมท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือรองเท้าผ้าใบแบรนด์ เนมของผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก มีจ านวน 264 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษาคือแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดเ้ท่ากบั 0.937 และมีการตรวจสอบความเท่ียงตรง
ของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงท่ีใช้ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ไดแ้ก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) และการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) ผลการศึกษาพบว่า 
(1) พฤติกรรมการซ้ือ ค่านิยม และความภกัดีในตราสินคา้ส่งผลต่อแรงจูงใจ และการตดัสินใจซ้ือ
รองเทา้ผา้ใบแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสรุปไดว้า่ 
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(2) แรงจูงใจในการใช้รองเทา้ผา้ใบแบรนด์เนมส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ผา้ใบแบรนด์เนม
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ธนัพิสิษฐ์ อินทวงค ์(2563) ไดศึ้กษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์ทางออนไลน์และออฟไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ การวิจยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์
ทางออนไลน์และออฟไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ี
มีผลต่อส่วนประสมการตลาด (4Ps) ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) เก็บขอ้มูลโดยให้กลุ่มตอบแบบสอบถามท่ีสร้างมาจากเอกสาร
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูซ้ื้อรองเทา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ 
จ านวนทั้งส้ิน 400 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ
สมมติฐาน คือ การทดสอบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) 
และการทดสอบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป (One Way ANOVA) และ LSD หรือ 
Fisher’s Least-Significant Difference ในการเปรียบเทียบรายคู่ ผลวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีเพศหญิง ส่วนอายใุนช่วง 31-40 ปีรายไดต้่อเดือนประมาณ 30,001-45,000 บาท มีระดบั
การศึกษาปริญญาโท และมีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้ซ้ือผ่านช่องทาง
ออนไลน์ซ้ือรองเท้าผ้าใบสนีกเกอร์จาก Lazada ความถ่ีในการซ้ือรองเท้า 10-12 เดือนต่อคู่  
วตัถุประสงคใ์ส่ทุกคร้ังท่ีออกจากบา้น บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์ 
คือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์ต่อรองเทา้ 1 คู่ประมาณ 
2,000-3,000 บาท ซ้ือร้องเทา้ยี่ห้อ Nike ประเด็นส าคญัในการเลือกซ้ือรองเทา้ใบสนีกเกอร์ คือ แบ
รนด์รองเทา้ท าร่วมกบัผูท่ี้มีช่ือเสียง รับขอ้มูลของรองเทา้ผา้ใบประเภทสนีกเกอร์ (Sneaker) ผ่าน
ช่องทางอินเตอร์เน็ต/เวบ็ไซต ์ในส่วนของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีก
เกอร์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในปัจจยัการตลาดต่อการซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีก
เกอร์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดเป็นรายดา้น พบว่า มีระดบัความคิดเห็น
มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์รองลงมาคือด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินการวจิัย 
  
 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษา ปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีโดยผูว้ิจัยได้ก าหนดวิธีการ
ด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  
 3.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ใน
จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยผูว้ิจยัสนใจศึกษาประชาชนท่ีใชซ้ื้อสินคา้
ในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงมีทั้งหมด 11 อ าเภอ โดยเลือกอ าเภอท่ีมีห้างสรรพสินคา้ท่ีมีร้านขายสินคา้แบ-
รนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ ท่ีสุด 2 อ  าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอเมือง และอ าเภอบางละมุง (Charles and Keith, 
2023) 
  

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีใชบ้ริการแน่นอน จึงใชว้ิธีการค านวณหากลุ่มตวัอย่าง
ท่ีไม่ทราบจ านวนของประชากร โดยใช้สูตรของ W.G. Cochran (W.G. Cochran, 1953) และ
ก าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
 

 
 

 เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  p แทน อตัราส่วนของกลุ่มประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม (เท่ากบั 0.5)  
  q แทน 1 - p 
  Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไวค้ือ 95% ค่า Z = 1.96

n = 
pqZ2

e2                                                                (3.1) 
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  e แทน สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้
 

 

     = 384.16 หรือ 385 คน 
 

 ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอยา่ง และเพื่อเพิ่มความแม่นย  าจึง
ท าการเก็บตวัอยา่งแบบสอบถามเพิ่มเป็น 400 ตวัอยา่ง 
  

 3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบขั้นตอน (Multi Stage Random 
Sampling) ดงัน้ี 
 ขั้นตอนท่ี 1 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบใช้วิจารณญาณ (Purposive Sampling) คือ 
เลือกเขตพื้นท่ีในจงัหวดัชลบุรีมาวิจยัเพียง 2 อ าเภอ จากทั้งหมด 11 อ าเภอ โดยเลือกอ าเภอท่ีมี
จ านวนร้านแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ มากท่ีสุด 2 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอเมือง และอ าเภอบางละมุง  
เน่ืองจากเป็นอ าเภอท่ีมีร้านแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ตั้งอยู ่(Charles and Keith, 2023) 
 ขั้นตอนท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดโควตาในการเก็บ
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งในแต่ละอ าเภอ โดยเลือกเก็บตวัอยา่งบริเวณศูนยร์าชการแต่ละอ าเภอ 
บริเวณหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีร้านแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ และบริเวณใกลเ้คียง ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 จ านวนตวัอยา่งท่ีเก็บแบบสอบถามในแต่ละอ าเภอในจงัหวดัชลบุรี 

ล าดบั ช่ือหา้งสรรพสินคา้ จ านวนตวัอยา่ง (คน) 
1 เซ็นทรัล ชลบุรี (อ าเภอเมือง) 134 
2 เซ็นทรัล พทัยา (อ าเภอบางละมุง) 133 
3 เทอมินอล 21 สาขาพทัยา (อ าเภอบางละมุง) 133 
 รวม 400 

 
 ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยจะเก็บตวัอย่างจากผูใ้ชซ้ื้อกระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีตามอ าเภอท่ีเลือก
ไว ้กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีความยินดีเต็มใจ และสะดวกตอบแบบสอบถาม จนไดจ้ านวนตวัอย่างครบ 
400 ชุด 
 
 

แทนค่าจะได ้                      n          =
 (0.5)(0.5)1.962

0.052  
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3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  
 3.2.1 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ค าถามจะเป็นค าถามแบบปลายปิดท่ี
ก าหนดค าตอบใหผู้ต้อบเลือกตอบ โดยผูว้ิจยัไดท้ าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลการคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม โดยค าถามเก่ียวกบั
ขอ้มูลการคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-end question) ท่ีมี
ค  าตอบใหเ้ลือก (Check list) เพียงค าตอบเดียวจากหลายค าตอบ 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยั
ประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-end question) ท่ีมีค  าตอบให้เลือก (Check 
list) เพียงค าตอบเดียวจากหลายค าตอบ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา
สูงสุด และสถานภาพการสมรส 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ใน
จงัหวดัชลบุรี เป็นค าถามเก่ียวกบัในจงัหวดัชลบุรี เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-end question) 
ท่ีมีค  าตอบให้เลือก (Check list) เพียงค าตอบเดียวจากหลายค าตอบ ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ แหล่งท่ีซ้ือ ประเภทของกระเป๋าท่ี
ซ้ือ และผูมี้อิทธิพล 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเป็น
แบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) 
ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าของการประเมินเป็น 5 ระดบั ดงัตาราง 3.2 
  
ตารางท่ี 3.2 เกณฑก์ารใหค้ะแนน และตวัเลือกตามวิธีของลิเคิร์ท 

ระดบัความคิดเห็น ค่าคะแนนของตวัเลือกตอบ 
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 คะแนน 
เห็นดว้ยมาก 4 คะแนน 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) 
ระดบัความคิดเห็น ค่าคะแนนของตวัเลือกตอบ 
เห็นดว้ยปานกลาง 3 คะแนน 
เห็นดว้ยนอ้ย 2 คะแนน 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 
 
 เม่ือได้คะแนนระดับความคิดเห็นของปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี ผูว้ิจยัใชเ้กณฑก์ารแปลผลเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียความคิดเห็น โดย
ก าหนดความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้นไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

 

 ดงันั้น เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นแปลผลได ้ดงัตารางท่ี 3.3 
  
ตารางท่ี 3.3 เกณฑก์ารแปลผลของค่าเฉล่ียคะแนนในระดบัความส าคญัต่าง ๆ 

ระดบัความคิดเห็น คะแนนเฉล่ีย 
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4.21-5.00 
เห็นดว้ยมาก 3.41-4.20 

เห็นดว้ยปานกลาง 2.61-3.40 
เห็นดว้ยนอ้ย 1.81-2.60 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1.00-1.80 
  
 การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชเ้กณฑ ์ดงัน้ี 
 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าระหว่าง 0.000 ถึง 0.999 หมายถึง ระดับความคิดเห็นของ
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรี ไม่มีความแตกต่างกนั 
 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าตั้งแต่ 1.000 ขึ้นไป หมายถึง ระดบัความคิดเห็นของปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี มีความแตกต่างกนั (ชูศรี 
วงศรั์ตนะ, 2544) 
  
 
 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

       =
5 - 1

5
 

              = 0.8 
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 3.2.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งขั้นตอนออกเป็น 6 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
 ขั้นตอนท่ี 1 ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวิชาการ ต าราทางวิชาการ วารสาร 
ส่ือส่ิงพิมพ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขต และแนวทางในการจดัท าแบบสอบถามให้
สอดคลอ้งกบัประเด็นปัญหาและวตัถุประสงค ์
 ขั้นตอนท่ี 2 สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรี 
 ขั้นตอนท่ี 3 จัดท าร่างแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาการศึกษาอิสระ เพื่อ
ตรวจสอบ ขอค าแนะน า และตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถามเพื่อปรับปรุง
แกไ้ข 
 ขั้นตอนท่ี 4 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) น าร่างแบบสอบถามท่ีไดรั้บการแกไ้ข
แลว้ไปทดสอบ เพื่อความถูกตอ้งและความครบถว้นของเน้ือหา 
 ขั้นตอนท่ี 5 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha) หลังจากทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม ผูว้ิจัยน า
แบบสอบถามไปท าการทดลอง (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพื่อทดสอบความเช่ือมัน่
ของเคร่ืองมือ ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี 
 

 
 

 
  k แทน จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือ 

 
 

ส าหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้ คือ ค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (α) ตอ้งมีค่าไม่ต ่ากว่า 0.70 จึงจะถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ โดยค่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถามไดแ้สดงในตารางท่ี 3.4 
  
 
 
 
 

α = k
k - 1 1 - ΣSi

2

St
2                                                                             (3.3) 

 เม่ือ α แทน ค่าความเช่ือมัน่  

  ΣSi
2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  St
2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
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ตารางท่ี 3.4 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ปัจจยัการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ (n = 30) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.712 
ดา้นราคา 0.708 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.707 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.756 

ค่าความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.753 
 
 ขั้นตอนท่ี 6 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพแลว้น าเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษา เพื่อพิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง เม่ือแบบสอบถามสมบูรณ์แลว้จึงน าไปใช้ในการเก็บ
ขอ้มูลเพื่อน ามาวิเคราะห์และสรุปผลการวิจยัต่อไป 
  

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 

  

 3.3.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
 เก็บรวบรวมขอ้มูลในส่วนของขอ้มูลด้านปัจจยัประชากรศาสตร์ พฤติกรรม และปัจจยั
การตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี โดยเก็บรวบรวม
ขอ้มูลดว้ยวิธีการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงมีการใชบ้ริการอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จ านวน 400 
คน 
  

 3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจากแหล่งขอ้มูลสารสนเทศต่าง ๆ และรวบรวมขอ้มูล
จากเอกสารของหน่วยงานทั้งภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนคน้ควา้จากผลงานวิจยัจาก
หอ้งสมุด รวมทั้งเอกสารและบทความงานวิจยัอ่ืน ๆ 
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3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  
 เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีตอบกลบัมาแลว้ น ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง
ครบถว้นสมบูรณ์และน ามาตรวจการให้คะแนนและน าผลคะแนนท่ีไดม้าประมวลผลขอ้มูลด้วย
โปรแกรมทางสถิติ โดยขอ้มูลท่ีได้นั้นจะถูกน าไปวิเคราะห์ด้วยวิธีการทางสถิติ เพื่อศึกษาปัจจยั
การตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรีว่าตวัแปรใดเป็น
ตวัแปรส าคญั โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. ตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้นสมบูรณ์และจ านวนของแบบสอบถามท่ีไดก้ลบัมา 
 2. น าแบบสอบถามท่ีมีความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์และแปรผล โดย
ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมทางสถิติ SPSS for Windows ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูล
แบ่งออกเป็นตามส่วนของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลการคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม  
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษาสูงสุด สถานภาพการสมรส ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลแบบการแจก
แจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์
ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี ได้แก่ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 
ความถ่ีในการซ้ือ แหล่งท่ีซ้ือ ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้ซ้ือ 
ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลแบบการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้
กระเป๋าแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลแบบการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert Scale) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 3. การทดสอบสมมติฐาน ใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์ แตกต่างกนัมี
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือสินค้ากระเป๋าแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ
แตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 3.5 
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ตารางท่ี 3.5 สมมติฐานงานวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
สมมติฐานงานวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์
ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

Independent  
t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์
ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋า
แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุด
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผู ้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

  
  สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้กระเป๋า 
แบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้
กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธแตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 3.6 
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ตารางท่ี 3.6 สมมติฐานงานวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
สมมติฐานงานวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการเลือก
ซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA  

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือ
ต่อคร้ังแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การเลือกซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA  

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกนั
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋า
แบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ี
ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
สินคา้กระเป๋าแบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือสินคา้กระเป๋าแบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่าง
กนั 

One-Way ANOVA 

 

3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  
 การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชส้ถิติในการวิเคราะห์ในงานวิจยัน้ี คือ 
  

 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 ศึกษาลกัษณะการกระจายของขอ้มูลในรูปแบบของการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื ่อ
อธิบายลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชส้ าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลในแบบสอบถามส่วนท่ี 
1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ สามารถค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 
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ร้อยละ = 
จ านวนของขอ้มูลยอ่ย

จ านวนรวมของขอ้มูลทั้งหมด
× 100 

3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้ส าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีจดักลุ่มเป็นชั้นคะแนน สามารถ
ค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

 

เม่ือ x ̅ แทน ค่าเฉล่ีย 
   Σx แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูล
ร่วมกบัค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ สามารถค านวณได้
จากสูตร ดงัน้ี 

 

 
 

เม่ือ S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
   Σ(x2) แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
   (Σx)2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 ศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมทางสถิติ คือ 
SPSS for Windows ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ซ่ึงการวิจัยคร้ังน้ีจะท าการ
วิเคราะห์เพื่อจดักลุ่มปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กนัใหเ้ป็นกลุ่มเดียวกนั 

3.5.2.1 การวิเคราะห์ Independent Sample t-test ใชส้ าหรับการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร 
 

t =
X̅1 - X̅2

√
(N1 - 1)S12 + (N2 - 1)S22

N1 + N2 - 2
(
1
N1

+
1
N2
)

 

      โดยมีค่าความอิสระเท่ากบั df = n1 + n2 - 2 
 

เม่ือ X̅1, X̅2 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 

x ̅=
Σx
n

                                                                                                       (3.5) 

S.D. =  
nΣ(x2) - (Σx)2

n(n - 1)
                                                               (3.6) 
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   S12, S22 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
   N1, N2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
   df แทน ค่าความอิสระ (degree of freedom) 

3.5.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) ใชส้ าหรับ
ทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่าสองกลุ่มตวัอย่างขึ้นไป ท่ีเป็น
อิสระต่อกนัและหากพบวา่มีความแตกต่างกนัภายในกลุ่มจะท าการทดสอบวา่คู่ใดมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
กนัดว้ยวิธี Least Significant Different (LSD) ในหวัขอ้ 3.5.2.3 

โดยการวิเคราะห์โดยวิธี One-Way ANOVA มีขั้นตอนการวิเคราะห์ดงัน้ี 
1. เปล่ียนสมมติฐานงานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
2. สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวิธี One-Way ANOVA คือ 
   H0: μ1 = μ2 = ... = μk 

   H1: μi ≠ μj, เม่ือ i ≠ j; i, j = 1, 2, …, k 
3. สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 

F =
MSB
MSW

 
 

เม่ือ MSB แทน Mean Square Between-Group 
  MSW แทน Mean Square Within-Group 
ซ่ึง MSB และ MSW สูตรส าหรับการวิเคราะห์ค่าต่าง ๆ แสดงในตารางท่ี 3.7 

 
ตารางท่ี 3.7 สูตรการวิเคราะห์ One-Way ANOVA 

Source of variation df Sum of Square (SS) Mean Square (MS) F 

Between groups k-1 SSB = Σj=1
k Tj2

nj
-
T2

n  MSB =
SSB
k - 1

 
F =

MSB
MSW

 
Within groups n - k SSW = SST - SSB  MSW =

SSW
n - k

 

Total n - 1 SST  =  SSB + SSW 
 

เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่ม 
  n แทน ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
  nj แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j 
  Tj แทน ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
  T แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  Xij แทน คะแนนของแต่ละตวั 
4. การตดัสินใจ เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั = α 
ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้มากกว่า เม่ือเปรียบเทียบค่า F จากตารางท่ี df = (k - 1), (n - 1) 

หรือถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F 
ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า α จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นคือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ียของ
ประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบั เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี df 
= (k - 1), (n - 1) หรือถา้มีค่า p-value มากกว่าหรือเท่ากบั α จะยอมรับ H0 นัน่คือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ีย
ระหวา่งประชากร k กลุ่มแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัหรือไม่แตกต่างกนั 

3.5.2.3 การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) ใชใ้นการเปรียบเทียบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียโดยเทียบเป็นคู่กรณีท่ี F-test ในการวิเคราะห์ One-Way ANOVA มีนัยส าคญั
โดยมีขั้นตอนการค านวณ ดงัน้ี 

1. ก าหนดระดบันยัส าคญั α 

2. ค านวณค่า LSD จากสูตร 

 

LSD = tα
2, n - k

 MSw  
1
ni
+
1
nj
  

 

เม่ือ  tα
2
, n - k แทน ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี df = (n - k) ท่ี α2 

  ni แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
  nj แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
3. ค านวณหาค่า |X̅i - X̅j| เม่ือ i ≠ j; i, j = 1, 2, …, k 
เม่ือ X̅i แทน ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
  X̅j แทน ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
4. การตดัสินใจ 
ถา้ค่า |X̅i - X̅j| ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า LSD หากค่า 

p-value มีค่านอ้ยกวา่ α หมายความวา่ ค่าเฉล่ียของประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญั 

ถา้ค่า |X̅i - X̅j| ท่ีค  านวณได้มีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากับค่า LSD หากค่า p-value มีค่า
มากกวา่หรือเท่ากบั α  หมายถึง ค่าเฉล่ียของประชากรทั้ง 2 ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนัอย่าง
ไม่มีนยัส าคญัหรือไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

  บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรี” ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาอธิบายและทดสอบสมมติฐานของตวัแปรแต่ละ
ตัวจากการเก็บแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์จ านวน 400 ชุด ซ่ึงผูว้ิจัยได้แบ่งการ
น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ  

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ  
 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ระดบัการศึกษาสูงสุด และสถานภาพการสมรส โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ ค่าความถี่ 
และค่าร้อยละในการอธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 44 11.00 
หญิง 356 89.00 
รวม 400 100.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.1 พบว่า เพศของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 356 คน คิดเป็น
ร้อยละ 89.00 รองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
20 - 30 ปี 124 31.00 
31 - 40 ปี 160 40.00 

40 ปีขึ้นไป 116 29.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า อายุของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ 20 - 30 ปี จ านวน 124 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.00 รองลงมา คือ 31 - 40 ปี จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 และมีอายุ 40 ปีขึ้นไป 
จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 59 14.75 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 95 23.75 
พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 215 53.75 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 31 7.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 4.3 พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ พนักงาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน
จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 รองลงมา คือ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ
จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.75 และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 25,000 บาท 182 45.50 

25,001 - 35,000 บาท 132 33.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
35,000 บาท ขึ้นไป 86 21.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
25,000 บาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมา คือ 25,001 - 35,000 บาท จ านวน 132 
คิดเป็นร้อยละ 33.00 และ 35,000 บาทขึ้นไป จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 72 18.00 

ปริญญาตรี 279 69.75 
สูงกวา่ปริญญาตรี 49 12.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 
279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.75 รองลงมา คือ ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ
18.00 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด/หยา่ร้าง 248 62.00 

สมรส 152 38.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ระดบัสถานภาพของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ โสด/หย่าร้าง จ านวน 

248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 และสมรส จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภค
ในจังหวัดชลบุรี 
  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ เหตุผลในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ แหล่งท่ีซ้ือ 
และบุคคลท่ีมีอิทธิพล โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละในการ
อธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

เหตุผลในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 123 30.75 
ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 221 55.25 

มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ 
มากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

56 14.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 รองลงมา คือ เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย จ านวน 
123 คิดเป็นร้อยละ 30.75 และมีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกล้เคียง 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 

งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 225 56.25 

2,001-3,000 บาท 59 14.75 
3,000 บาทขึ้นไป 116 29.00 

รวม 400 100.00 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่า น้อยกว่าหรือเท่ากับ 2,000 บาท จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.25 รองลงมา คือ 5,001 - 6,000 บาท จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
5,000 บาท จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 และ 6,001 - 7,000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.75 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
มากกวา่ 1 ปีต่อคร้ัง 69 17.25 

ปีละ 1-2 คร้ัง 299 74.75 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อปี 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ 1 - 2 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 74.75 รองลงมา คือ มากกว่า 1 คร้ังต่อปี จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.25 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามแหล่งซ้ือ 

แหล่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
Central Chonburi 134 33.50 
Central Pattaya 133 33.25 

Terminal 21 Pattaya 133 33.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า แหล่งท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ Central Chonburi จ านวน 

134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 รองลงมา คือ Central Pattaya จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25  
Terminal 21 Pattaya จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ 
ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

กระเป๋าสะพายขา้ง 104 26.00 
กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ 199 49.75 

กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 97 24.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ กระเป๋าถือ/

กระเป๋าสตางค์ จ านวน 199 ร้อยละ 49.75 รองลงมา คือ กระเป๋าสะพายขา้ง จ านวน 104 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.00 และกระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.12 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามผูมี้อิทธิพล่อการตดัสินใจซ้ือ 

ผูมี้อิทธิพล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตนเอง 301 75.25 

เพื่อน/แฟน/ครอบครัว/คนรู้จกั/อินฟลูเอนเซอร์ 99 24.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ดา้นตนเอง จ านวน 

301 คน คิดเป็นร้อยละ 75.25 และ เพื่อน/แฟน/ครอบครัว/คนรู้จกั/อินฟลูเอนเซอร์ จ านวน 99 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.75 ตามล าดบั 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 
  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานในการอธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 

 
 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.13 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ล แอนด ์ 
         คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ X̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
มีการออกแบบท่ีสวยงาม 4.04 0.911 เห็นดว้ยมาก 1 
คุณภาพดีและมีความคงทนของสินคา้ 3.76 0.887 เห็นดว้ยมาก 5 
สินคา้มีความทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมาอยา่ง
สม ่าเสมอ 

4.01 0.930 เห็นดว้ยมาก 2 

ตรายีห่้อมีช่ือเสียง 3.80 0.903 เห็นดว้ยมาก 4 
มีรองเทา้ท่ีเขา้กนักบักระเป๋าใหเ้ลือก 3.83 0.929 เห็นดว้ยมาก 3 
กระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวัเพื่อลุคท่ี
สมบูรณ์แบบ 

3.74 0.969 เห็นดว้ยมาก 6 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.86 0.679 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระดับความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋า     
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาโดยรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.86 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.679 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบั
จากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีการออกแบบท่ีสวยงาม พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.911 
 ล าดบัท่ี 2 สินคา้มีความทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมาอยา่งสม ่าเสมอ พบวา่ มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.930 
 ล าดบัท่ี 3 มีรองเทา้ท่ีเขา้กนักบักระเป๋าให้เลือก พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.83 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.929 
 ล าดบัท่ี 4 ตรายีห่อ้มีช่ือเสียง พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.80 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.923 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 5 คุณภาพดีและมีความคงทนของสินคา้ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับ
เห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.887 
 ล าดับท่ี 6 กระเป๋าเหมาะกับทุกการแต่งตัวเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ พบว่า มีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.969 
 
ตารางท่ี 4.14 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ล แอนด ์ 

         คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา 
ดา้นราคา X̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีการช้ีแจงราคาท่ีชดัเจน 3.84 0.839 เห็นดว้ยมาก 3 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 3.31 0.815 เห็นดว้ยปานกลาง 5 
มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 3.17 0.776 เห็นดว้ยปานกลาง 4 
ราคาอยูใ่นงบประมาณการซ้ือของท่าน 4.05 0.949 เห็นดว้ยมาก 1 
ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนท่ีคุณภาพ
ใกลเ้คียงกนั 

4.04 0.934 เห็นดว้ยมาก 2 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.88 0.747 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการกระเป๋าเเบ-
รนด์ ชาร์ล แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคาโดยรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.88 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.747 และเม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ราคาอยู่ในงบประมาณการซ้ือของท่าน พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.949 
 ล าดับท่ี 2 ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับยี่ห้ออ่ืนท่ีคุณภาพใกล้เคียงกัน พบว่า มีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.934 
 ล าดบัท่ี 3 มีการช้ีแจงราคาท่ีชดัเจน พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.839 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 4 มีหลายระดบัราคาให้เลือก พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.17 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.776 

ล าดบัท่ี 5 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.815 
 
ตารางท่ี 4.15 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ล แอนด์

คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย X̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีการแยกประเภทของกระเป๋าอยา่งชดัเจน 3.57 0.921 เห็นดว้ยมาก 4 
ท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง 4.30 0.843 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
มีสาขากระจายตามหา้งสรรพสินคา้หลายแห่ง 3.81 0.869 เห็นดว้ยมาก 3 
สถานท่ีร้านตั้งอยูมี่ท่ีจอดรถรองรับเพียงพอ 4.09 0.938 เห็นดว้ยมาก 2 
ลูกคา้สามารถติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวกดว้ย
หลายช่องทาง 

3.29 0.903 เห็นดว้ยปานกลาง 5 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.81 0.753 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระดับความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ กระเป๋า    
เเบรนด์ ชาร์ล แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.81 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.753 และเม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.843 
 ล าดบัท่ี 2 สถานท่ีร้านตั้งอยู่มีท่ีจอดรถรองรับเพียงพอ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.938 
 ล าดบัท่ี 3 มีสาขากระจายตามห้างสรรพสินคา้หลายแห่ง พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.869 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดับท่ี 4 มีการแยกประเภทของกระเป๋าอย่างชัดเจน  พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.921 

ล าดับท่ี 5 ลูกคา้สามารถติดต่อร้านคา้ได้สะดวกด้วยหลายช่องทาง พบว่า มีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.903 
 
ตารางท่ี 4.16 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ล แอนด์ 

คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด X̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ 
เช่น การลด แลก แจก แถม 

3.55 0.848 เห็นดว้ยมาก 3 

มีการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจ โดยใหลู้กคา้มี
ส่วนร่วม 

3.83 0.998 เห็นดว้ยมาก 2 

มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ี
รู้จกัอยา่งต่อเน่ือง 

3.84 0.952 เห็นดว้ยมาก 1 

มีบริการหลงัการขายท่ีเหมาะสม เช่น การ
เปล่ียนกระเป๋าเม่ือสินคา้ช ารุด ลอก 

3.39 0.849 เห็นดว้ยปานกลาง 4 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.66 0.782 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ ซ้ือกระเป๋า
เเบรนด์ ชาร์ล แอนด์ คีธ โดยรวมผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 3.66 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.782 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย
มากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง  พบว่า มีระดับ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.952 
 ล าดบัท่ี 2 มีการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจ โดยให้ลูกคา้มีส่วนร่วม พบว่า มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.83 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.998 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 3 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม พบว่า มี
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.848 
 ล าดบัท่ี 4 มีบริการหลงัการขายท่ีเหมาะสม เช่น การเปล่ียนกระเป๋าเม่ือสินคา้ช ารุด ลอก
พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3 .39 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.849 
 
ตารางท่ี 4.17 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ล แอนด์ 

คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นปัจจยัการตลาดโดยรวม 
ปัจจยัการตลาด X̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.86 0.679 เห็นดว้ยมาก 2 
ดา้นราคา 3.88 0.747 เห็นดว้ยมาก 1 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย 3.81 0.753 เห็นดว้ยมาก 3 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.66 0.782 เห็นดว้ยมาก 4 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.80 0.675 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการเลือกซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ล แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีโดยรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.80 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.675 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 

ล าดับท่ี 1 ด้านราคา พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.88 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.747 
 ล าดับท่ี 2 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.679  

ล าดบัท่ี 3 ดา้นช่องทางจ าหน่าย พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.753 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.782 
  

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 
  
 การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล เป็นการการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกัน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิง
อนุมาน คือ การวิเคราะห์ Independent Sample t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

 

 4.4.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกีย่วกบัซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามเพศ โดยวิธี Independent t-test 

ปัจจยัการตลาด 
เพศ 

p-value ชาย 
(n = 44) 

หญิง 
(n = 356) 

ผลิตภณัฑ ์ 2.80 3.99 0.000** 
ราคา 2.95 4.00 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 2.95 3.92 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.06 3.73 0.000** 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด 
เพศ 

p-value ชาย 
(n = 44) 

หญิง 
(n = 356) 

โดยรวม 2.94 3.91 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการเลือกซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามเพศ พบวา่ มี
ค่า p-value เท่ากบั 0.000** ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่าง
กัน ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยเพศหญิงให้ค่าเฉล่ีย 3.91 และเพศชายให้ค่าเฉล่ีย 2.94 
ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการเลือก  ซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการ ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางจ าหน่ายแตกต่างกนั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 

4.4.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามอาย ุโดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 
อาย ุ

p-value 20 - 30 ปี  
(n = 124) 

31 - 40 ปี 
(n = 160) 

40 ปีขึ้นไป 
(n = 116) 

ผลิตภณัฑ ์ 3.53 4.39 3.49 0.000** 
ราคา 3.46 4.52 3.45 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.29 4.49 3.42 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.34 4.24 3.18 0.000** 

โดยรวม 3.41 4.41 3.39 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามอาย ุพบวา่ มีค่า p-
value เท่ากบั 0.005 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูท่ี้มีอายุ 31- 40 ปีไปให้
ค่าเฉล่ีย 4.41 อายุ 20 - 30 ปีให้ค่าเฉล่ีย 3.41 และอายุ 40 ปีขึ้นไปให้ค่าเฉล่ีย 3.39 ตามล าดับ เม่ือ
พิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางจ าหน่ายแตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ช่องทางจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและ
โดยรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนั้ น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.20 

ตารางท่ี 4.20 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด อาย ุ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1) 20 - 30 ปี 3.53 - 0.000** 0.617 
2) 31 - 40 ปี 4.39 - - 0.000** 
3) 40 ปีขึ้นไป 3.49 - - - 

ราคา 
1) 20 - 30 ปี 3.46 - 0.000** 0.947 
2) 31 - 40 ปี 4.52 - - 0.000** 
3) 40 ปีขึ้นไป 3.45 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1) 20 - 30 ปี 3.29 - 0.000** 0.047* 
2) 31 - 40 ปี 4.49 - - 0.000** 
3) 40 ปีขึ้นไป 3.42 - - - 

การส่งเสริมการตลาด 
1) 20 - 30 ปี 3.34 - 0.000** 0.046* 
2) 31 - 40 ปี 4.24 - - 0.000** 
3) 40 ปีขึ้นไป 3.18 - - - 

โดยรวม 
1) 20 - 30 ปี 3.41 - 0.000** 0.775 
2) 31 - 40 ปี 4.41 - - 0.000** 
3) 40 ปีขึ้นไป 3.39 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามอายุ
ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีระดับความคิดเห็น
มากกวา่จากผูท่ี้มีอาย ุ20 - 30 ปี และมากกวา่ 40 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วน
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ดา้นช่องทางจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกกว่าผูท่ี้มี
อายุ 20 - 30 ปี และมากกว่า 40 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 40 ปีขึ้นไปมี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่าจาก 20 - 30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า
จากผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี และมากกว่า 40 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 40 ปี
ขึ้นไปมีระดับความคิดเห็นน้อยกว่าจาก 20 - 30 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าจากผูท่ี้มีอายุ 20 - 
30 ปี และมากกวา่ 40 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ
ในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.4.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.21   ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามอาชีพโดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

อาชีพ 

p-value  

นกัศึกษา/
พ่อบา้น/
แม่บา้น/
เกษียณ 
(n = 59) 

ขา้ราชการ/
พนกังานรัฐ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 
(n = 95) 

พนกังาน/
ลูกจา้ง
บริษทั 
เอกชน 
(n = 215) 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
อาชีพ 
อิสระ 
(n = 31) 

ผลิตภณัฑ ์ 3.32 3.89 4.10 3.18 0.000** 
ราคา 3.40 3.94 4.12 2.96 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.23 3.69 4.10 3.25 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.33 3.64 3.90 2.63 0.000** 

โดยรวม 3.32 3.79 4.05 3.00 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามอาชีพ พบว่า  
มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่าง
กนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน ให้ค่าเฉล่ีย 4.05  
ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้เฉล่ีย 3.79 นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ให้
ค่าเฉล่ีย 3.32 และธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ ให้ค่าเฉล่ีย 3.00 ไปตามล าดับ เม่ือพิจารณารายได้
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น 
จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามอาชีพท่ี
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.22 
 
ตารางท่ี 4.22  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั
การตลาด 

อาชีพ X̅ 
p-value 

1 2 3 4 

ผลิตภณัฑ ์

1)นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 3.32 - 0.000** 0.000** 0.265 
2)ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.89 - - 0.004** 0.000** 

3)พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 4.10 - - - 0.000** 
4)ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 3.18 - - - - 

ราคา 

1)นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 3.40 - 0.000** 0.000** 0.003** 
2)ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.94 - - 0.026* 0.000** 

3)พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 4.12 - - - 0.000** 
4)ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 2.96 - - - - 

ช่องทาง
จ าหน่าย 

1)นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 3.23 - 0.000** 0.000** 0.887 
2)ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.69 - - 0.000** 0.002** 

3)พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 4.10 - - - 0.000** 
4)ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 3.25 - - - - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ) 
ปัจจยั

การตลาด 
อาชีพ X̅ 

p-value 
1 2 3 4 

การส่งเสริม
การตลาด 

1)นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 3.33 - 0.006** 0.000** 0.000** 
2)ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.64 - - 0.003** 0.000** 

3)พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 3.90 - - - 0.000** 
4)ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 2.63 - - - - 

โดยรวม 

1)นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 3.32 - 0.000** 0.000** 0.015* 
2)ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.79 - - 0.000** 0.000** 

3)พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 4.05 - - - 0.000** 
4)ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 3.00 - - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตาม
อาชีพท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน มีระดับความ
คิดเห็นมากกวา่ นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจและ
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01  และขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ และ ธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ 
มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็น
มากกว่า นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจ
ส่วนตัว/อาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ข้าราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตท่ีระดับ 0.05  และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีระดับความ
คิดเห็นน้อยกว่า นักศึกษา/พ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณ และข้าราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  และขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บ้าน/เกษียณ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01  นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ระดบัความคิดเห็นมากกวา่ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน มี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจและธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  และขา้ราชการ/
พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 
และ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณ ข้าราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจและธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ข้าราชการ/
พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05  และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพ
อิสระ มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่ นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ และขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  และขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ระดบัความคิดเห็นมากกว่า ธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็น
มากกวา่ นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ ธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีระดับความคิดเห็นมากกว่า นักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ และธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
 

4.4.4 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนัน 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยวิธี One-Way ANOVA  

ปัจจยัการตลาด 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

p-value ≤ 
25,000 

(n = 182) 

25,001- 
35,000 

(n = 132) 

35,000  
ขึ้นไป 

(n = 86) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.93 4.03 3.46 0.000** 
ราคา 3.96 4.12 3.34 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.93 3.97 3.31 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.77 3.84 3.13 0.000** 

โดยรวม 3.90 3.99 3.31 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ
รนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000
ใหค้่าเฉล่ีย 3.99 รายได ้นอ้ยกวา่ 25,001 ใหค้่าเฉล่ีย 3.90 และรายได ้35,000 ขึ้นไป ใหค้่าเฉล่ีย 3.31 
ไปตามล าดบั เม่ือพิจารณารายไดส้ามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 ดังนั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.24 
 
ตารางท่ี 4.24  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1)  ≤ 25,000 บาท 3.93 - 0.191 0.000** 
2)  25,001-35,000 บาท 4.03 - - 0.000** 
3)  35,000 บาทขึ้นไป 3.46 - - - 

ราคา 
1)  ≤ 25,000 บาท 3.95 - 0.053 0.000** 
2)  25,001-35,000 บาท 4.12 - - 0.000** 
3)  35,000 บาทขึ้นไป 3.34 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1)  ≤ 25,000 บาท 3.93 - 0.664 0.000** 
2)  25,001-35,000 บาท 3.97 - - 0.000** 
3)  35,000 บาทขึ้นไป 3.31 - - - 

การส่งเสริมการตลาด 
1)  ≤ 25,000 บาท 3.77 - 0.460 0.000** 
2)  25,001-35,000 บาท 3.84 - - 0.000** 
3)  35,000 บาทขึ้นไป 3.13 - - - 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน X̅ 
p-value 

1 2 3 

โดยรวม 
1)  ≤ 25,000 บาท 3.90 - 0.224 0.000** 
2)  25,001-35,000 บาท 3.99 - - 0.000** 
3)  35,000 บาทขึ้นไป 3.31 - - - 

หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ 25,001-35,000 บาท และรายได้น้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 และรายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35,000 บาทขึ้น
ไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท และรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35 ,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และรายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ รายได ้35,000 บาทขึ้นไป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท และรายได้นอ้ย
กว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท มีระดับความคิดเห็นมากกว่า รายได้ 35 ,000 บาทขึ้นไป อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และรายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ รายได ้
35,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ 
มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท และรายไดน้้อย
กวา่หรือเท่ากบั 25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และรายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35,000 
บาทขึ้นไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท และรายไดน้อ้ยกว่า 25,000 บาท มี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ
รายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.4.5 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีระดับการศึกษาเฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน
มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่าง
กนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.25 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ จ าแนกตาม
สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

ระดบัการศึกษา 

p-value 
ต ่ากวา่ 

ปริญญาตรี 
(n = 72) 

ปริญญาตรี 
 

(n = 279) 

สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

(n = 49) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.41 4.10 3.17 0.000** 
ราคา 3.46 4.16 2.88 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.12 4.12 3.09 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.32 3.90 2.78 0.000** 

โดยรวม 3.33 4.07 2.98 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกัน จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาระดับ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปริญญาตรี ให้ค่าเฉล่ีย 4.07  ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี ให้ค่าเฉล่ีย 3.33 ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี 2.98 
ไปตามล าดบั เม่ือพิจารณารายไดส้ามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดง
ว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนัในในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ดังนั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนก
ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.26 
 
ตารางท่ี 4.26 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด ระดบัการศึกษา X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.41 - 0.000** 0.022* 
2)  ปริญญาตรี 4.10 - - 0.000** 
3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 3.17 - - - 

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



80 

ตารางท่ี 4.26 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด ระดบัการศึกษา X̅ 
p-value 

1 2 3 

ราคา 
1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.46 - 0.000** 0.000** 
2)  ปริญญาตรี 4.16 - - 0.000** 
3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 2.88 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.12 - 0.000** 0.779 
2)  ปริญญาตรี 4.12 - - 0.000** 
3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 3.09 - - - 

การส่งเสริมการตลาด 
1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.32 - 0.000** 0.000** 
2)  ปริญญาตรี 3.90 - - 0.000** 
3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 2.78 - - - 

โดยรวม 
1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.33 - 0.000** 0.000** 
2)  ปริญญาตรี 4.07 - - 0.000** 
3)  สูงกวา่ปริญญาตรี 2.98 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามระดับ
การศึกษาโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่
ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และต ่า
ระดบักวา่ปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ระดบั
ต ่ากว่าปริญญาตรี และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และต ่าระดบั
กว่าปริญญาตรีมีระดับความคิดเห็นมากกว่าระดับสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีระดบัความ
คิดเห็นมากกว่า ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และระดบัการศึกษา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีระดับความ
คิดเห็นมากกว่าระดับต ่ากว่าปริญญาตรี และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และต ่าระดบักวา่ปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าระดบั
ต ่ากว่าปริญญาตรี และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และต ่าระดบั
กว่าปริญญาตรีมีระดับความคิดเห็นมากกว่าระดับสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.4.6 สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีท่ีสถานาพแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็น
เกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีสถานาพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.27 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามสถานภาพโดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 
สถานภาพ 

p-value โสด/หยา่ร้าง 
(n = 248) 

สมรส 
(n = 152) 

ผลิตภณัฑ ์ 4.23 3.26 0.000** 
ราคา 4.27 3.24 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 4.26 3.08 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.97 3.14 0.000** 

โดยรวม 4.18 3.18 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ 
มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ
แตกต่างกนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีโสด/หย่าร้าง ให้ค่าเฉล่ีย 4.18 และสมรส ให้
ค่าเฉล่ีย 3.18 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

 

4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจังหวัดชลบุรี จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 
 การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามพฤติกรรมการการท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ เป็นการการทดสอบสมมติฐานท่ี 2   ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกัน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ การ
วิเคราะห์ Independent Sample t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 
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4.5.1 สมมติฐานท่ี 2.1 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตามเเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ แตกต่างกนัมี
ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.28 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามเหตุผลท่ีซ้ือโดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

เหตุผลท่ีซ้ือ 

p-value 
เป็นสินคา้ 
ท่ีคุม้ค่ากบั 
ราคาท่ีจ่าย 
(n = 123) 

ชอบเเบรนด ์ 
ชาร์ลส  
แอนด ์คีธ 
(n = 221) 

มีรูปแบบกระเป๋า/มี
โปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ

มากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 
(n = 56) 

ผลิตภณัฑ ์ 3.68 3.92 4.02 0.001** 
ราคา 3.72 3.94 4.02 0.011* 
ช่องทางจ าหน่าย 3.37 3.96 4.19 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.35 3.79 3.79 0.000** 

โดยรวม 3.53 3.90 4.00 0.000** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 
พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01  แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกัน จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีเลือกมี
รูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง ให้ค่าเฉล่ีย 4.00 ดา้นชอบเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ใหค้่าเฉล่ีย 3.90 และ เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ใหค้่าเฉล่ีย 3.53 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.011 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจังหวดั
ชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) 
เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามเหตุผลท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.29 
 
ตารางท่ี 4.29 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์

1) เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 3.68 - 0.002** 0.002** 
2) ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 3.92 - - 0.315 
3) มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

4.02 - - - 
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ตารางท่ี 4.29 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ราคา 

1) เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 3.72 - 0.009** 0.013* 
2) ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 3.94 - - 0.464 
3) มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

4.02 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 

1) เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 3.37 - 0.000** 0.000** 
2) ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 3.96 - - 0.028* 
3) มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

4.19 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1) เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 3.35 - 0.000** 0.000** 
2) ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 3.79 - - 0.949 
3) มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

3.79 - - - 

โดยรวม 

1) เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 3.53 - 0.000** 0.000** 
2) ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 3.90 - - 0.302 
3) มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง 

4.00 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.29 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามเหตุผลท่ี
เลือกซ้ือ โดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกในดา้นซ้ือชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
และมีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนดใ์กลเ้คียง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 
เหตุผลเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือในดา้นเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากับราคาท่ีจ่าย มี
ระดบัความคิดเห็นน้อยกว่าชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือในดา้นเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่มีรูปแบบ
กระเป๋า/มีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ  0.05 
ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกในด้านซ้ือชอบเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ และมีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ เหตุผลเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
มีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง ใกลเ้คียง มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่า ชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือในดา้นชอบเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ และมีรูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง มีระดับความ
คิดเห็นมากกวา่ เหตุผลเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ส่วน
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกในดา้นซ้ือชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ และมี
รูปแบบกระเป๋า/มีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง มีระดับความคิดเห็นมากกว่า 
เหตุผลเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.5.2 สมมติฐานท่ี 2.2 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ แตกต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ซ้ือ แตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.30 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง (บาท) 

p-value ≤ 
2,000 

(n = 225) 

2,001- 
3,000 

(n = 59) 

3,000 
ขึ้นไป 

(n = 116) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.17 3.07 3.68 0.000** 
ราคา 4.25 2.90 3.67 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 4.18 3.04 3.49 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 4.00 3.00 3.31 0.000** 

โดยรวม 4.15 3.00 3.54 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามงบประมาณใน
การซ้ือต่อคร้ัง พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธแตกต่างกนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีใชง้บประมาณในการซ้ือ
ต่อคร้ังจ านวนนอ้ยกว่า 2,000 ค่าเฉล่ีย 4.15 มากกว่า 3,000 ขึ้นไป ให้ค่าเฉล่ีย 3.54 และ2,001-3,000 
ใหค้่าเฉล่ีย 3.00 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01  
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบรีุ
ท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จังหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกันมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด และโดยรวม อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.31 

 
ตารางท่ี 4.31 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 4.17 - 0.000** 0.000** 
2  2,001 - 3,000 บาท 3.07 - - 0.000** 
3  3,000 บาทขึ้นไป 3.68 - - - 

ราคา 
1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 4.25 - 0.000** 0.000** 
2  2,001 - 3,000 บาท 2.90 - - 0.000** 
3  3,000 บาทขึ้นไป 3.67 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 4.18 - 0.000** 0.000** 
2  2,001 - 3,000 บาท 3.04 - - 0.000** 
3  3,000 บาทขึ้นไป 3.49 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 4.00 - 0.000** 0.000** 
2  2,001 - 3,000 บาท 3.00 - - 0.004** 
3  3,000 บาทขึ้นไป 3.31 - - - 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.31 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง X̅ 
p-value 

1 2 3 

โดยรวม 
1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 4.15 - 0.000** 0.000** 
2  2,001 - 3,000 บาท 3.00 - - 0.000** 
3  3,000 บาทขึ้นไป 3.54 - - - 

หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกงบประมาณใน
การซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 
บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท และ3,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 2,000 บาท 
มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท และ3,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ 2,001 - 3,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 2,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท และ3,000 บาทขึ้นไป อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 
บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกว่าหรือ
เท่ากบั 2,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท และ3,000 บาทขึ้นไป อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 
บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 2,000 บาท 
มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 2,001 - 3,000 บาท และ3,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ 2,001 - 3,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.5.3 สมมติฐานท่ี 2.3 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตามเเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ แตกต่างกนัมี
ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือในการซ้ือต่อคร้ัง แตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ ซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.32 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือโดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

ความถ่ีในการซ้ือ 

p-value 
มากกวา่ 1 
ปี/คร้ัง 

(n = 69) 

ปีละ 
1-2 คร้ัง 

(n = 299) 

มากกวา่ 3 
คร้ัง/ปี 

(n = 32) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.23 4.08 3.20 0.000** 
ราคา 3.01 4.16 3.13 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.00 4.08 3.04 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 2.89 3.86 3.38 0.000** 

โดยรวม 3.03 4.05 3.19 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 
พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ี
ในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด์ คีธแตกต่างกนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง ให้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค่าเฉล่ีย 4.05 มากกว่า 3 คร้ัง/ปี ให้ค่าเฉล่ีย 3.19 และ มากกว่า 1 คร้ังต่อปีให้ค่าเฉล่ียรวม 3.03  
ตามล าดบั  
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบรีุ
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ด้านส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 ดังนั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.33 
 
ตารางท่ี 4.33 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด ความถ่ีในการซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  มากกวา่ 1 ปี/คร้ัง 3.23 - 0.000** 0.810 
2  ปีละ 1-2 คร้ัง 4.08 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 3.20 - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.33 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด ความถ่ีในการซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ราคา 
1  มากกวา่ 1 ปี/คร้ัง 3.01 - 0.000** 0.315 
2  ปีละ 1-2 คร้ัง 4.16 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 3.13 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1  มากกวา่ 1 ปี/คร้ัง 3.00 - 0.000** 0.749 
2  ปีละ 1-2 คร้ัง 4.08 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 3.04 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  มากกวา่ 1 ปี/คร้ัง 2.89 - 0.000** 0.001** 
2  ปีละ 1-2 คร้ัง 3.86 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 3.38 - - - 

โดยรวม 
1  มากกวา่ 1 ปี/คร้ัง 3.03 - 0.000** 0.173 
2  ปีละ 1-2 คร้ัง 4.05 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 3.19 - - - 

หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.33 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามความถ่ีใน
การซ้ือโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดับความคิดเห็น
มากกวา่ มากกวา่ 1 คร้ัง/ปี และมากกวา่ 3 คร้ัง/ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมากกวา่ 
3 คร้ัง/ปี มีระดับความคิดเห็นน้อยกว่าปีละ 1-2 คร้ัง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 
มากกว่า 1 คร้ัง/ปี และมากกว่า 3 คร้ัง/ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมากกว่า 3 คร้ัง/
ปี มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่าปีละ 1-2 คร้ัง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลใน
การตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดับ
ความคิดเห็นมากกวา่ มากกวา่ 1 คร้ัง/ปี และมากกวา่ 3 คร้ัง/ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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และมากกว่า 3 คร้ัง/ปี มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่าปีละ 1-2 คร้ัง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดบัความ
คิดเห็นมากกวา่ มากกวา่ 1 คร้ัง/ปี และมากกวา่ 3 คร้ัง/ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ
มากกว่า 3 คร้ัง/ปี มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่ามากกว่า 1 คร้ัง/ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 
มากกว่า 1 คร้ัง/ปี และมากกว่า 3 คร้ัง/ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมากกว่า 3 คร้ัง/
ปี มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่มากกวา่ 1 คร้ัง/ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผล
ในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

4.5.4 สมมติฐานท่ี 2.4 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตาม แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีจ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีจ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.34 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 
แหล่งท่ีซ้ือ 

p-value Central Chonburi 
(n = 134) 

Central Pattaya 
(n = 133) 

Terminal 21 Pattaya 
(n = 133) 

ผลิตภณัฑ ์ 3.99 3.79 3.81 0.028* 
ราคา 3.93 3.81 3.90 0.391 
ช่องทางจ าหน่าย 4.03 3.53 3.86 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.84 3.53 3.60 0.003** 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.34 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด 
แหล่งท่ีซ้ือ 

p-value Central Chonburi 
(n = 134) 

Central Pattaya 
(n = 133) 

Terminal 21 Pattaya 
(n = 133) 

โดยรวม 3.95 3.67 3.79 0.003** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ พบวา่ 
มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถี่ในการ
ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด์ 
คีธแตกต่างกัน จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูบ้ริโภคท่ีแหล่งท่ีซ้ือ Central Chonburi ให้ค่าเฉล่ีย 
3.95  Terminal 21 Pattaya ใหค้่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.79 และ Central Pattaya ใหค้่าเฉล่ีย 3.67 ตามล าดบั  
 ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.028 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.391 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี
ท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือ ไม่แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ  
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.003 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.35 
 
ตารางท่ี 4.35 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามแหล่งท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด แหล่งท่ีซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  Central Chonburi 3.99 - 0.016* 0.027* 
2  Central Pattaya 3.79 - - 0.832 
3  Terminal 21 Pattaya 3.81 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1  Central Chonburi 4.03 - 0.000** 0.053 
2  Central Pattaya 3.53 - - 0.000** 
3  Terminal 21 Pattaya 3.86 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  Central Chonburi 3.84 - 0.001** 0.013* 
2  Central Pattaya 3.53 - - 0.451 
3  Terminal 21 Pattaya 3.60 - - - 

โดยรวม 
1  Central Chonburi 3.95 - 0.001** 0.057 
2  Central Pattaya 3.67 - - 0.121 
3  Terminal 21 Pattaya 3.79 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.35 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ
โดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า แหล่งท่ีซ้ือ Central Chonburi มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า Central 
Pattaya และ Terminal 21 Pattaya อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า แหล่งท่ีซ้ือ Central Pattaya  มีระดบัความคิดเห็นนอ้ย
กว่า  Central Chonburi  และTerminal 21 Pattaya อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 และ 
Terminal 21 Pattaya มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า Central Pattaya ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ
ในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า แหล่งท่ีซ้ือ Central Chonburi มีระดับความคิดเห็น
มากกว่า Central Pattaya อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแหล่งท่ีซ้ือ Central Chonburi มี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่า Terminal 21 Pattaya อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเหตุผล
ในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า แหล่งท่ีซ้ือ Central Pattaya มีระดบัความคิดเห็นน้อกว่า Central Chonburi 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั 
 

4.5.5 สมมติฐานท่ี 2.5 ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตาม แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนั 
 H0:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ไม่แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.36 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ 

p-value 
กระเป๋า 

สะพายขา้ง 
(n = 104) 

กระเป๋าถือ/
กระเป๋าสตางค ์

(n = 199) 

กระเป๋าถือและ
สะพายขา้งได ้

(n = 97) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.66 4.38 3.03 0.000** 
ราคา 3.70 4.49 2.82 0.000** 
ช่องทางจ าหน่าย 3.36 4.43 3.01 0.000** 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



97 

ตารางท่ี 4.36 (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด 

ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ 

p-value 
กระเป๋า 

สะพายขา้ง 
(n = 104) 

กระเป๋าถือ/
กระเป๋าสตางค ์

(n = 199) 

กระเป๋าถือและ
สะพายขา้งได ้

(n = 97) 
การส่งเสริมการตลาด 3.35 4.17 2.93 0.000** 

โดยรวม 3.52 4.37 2.95 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามประเภทของ
กระเป๋าท่ีซ้ือ พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกนั จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยประเภทของกระเป๋า
ท่ีซ้ือ กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ใหค้่าเฉล่ีย 4.37 กระเป๋าสะพายขา้ง ใหค้่าเฉล่ีย 3.52 กระเป๋าถือและ
สะพายขา้งได ้ใหค้่าเฉล่ีย 2.95 ตามล าดบั  
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบรีุ
ท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า  p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เน่ืองจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและโดยรวม อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดั
ชลบุรีจ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.37 

 
ตารางท่ี 4.37 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยัการตลาด ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  กระเป๋าสะพายขา้ง 3.66 - 0.000** 0.000** 
2  กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ 4.38 - - 0.000** 
3  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 3.03 - - - 

ราคา 
1  กระเป๋าสะพายขา้ง 3.70 - 0.000** 0.000** 
2  กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ 4.49 - - 0.000** 
3  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 2.82 - - - 

ช่องทางจ าหน่าย 
1  กระเป๋าสะพายขา้ง 3.36 - 0.000** 0.000** 
2  กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ 4.43 - - 0.000** 
3  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 3.01 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  กระเป๋าสะพายขา้ง 3.35 - 0.000** 0.000** 
2  กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ 4.17 - - 0.000** 
3  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 2.93 - - - 

โดยรวม 
1  กระเป๋าสะพายขา้ง 3.52 - 0.000** 0.000** 
2  กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์ 4.37 - - 0.000** 
3  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้ 2.95 - - - 

หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางท่ี 4.37 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามประเภท
ของกระเป๋าท่ีซ้ือโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือด้านกระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋าถือและ
สะพายขา้งได ้มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และกระเป๋าสะพายขา้ง มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่ กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั  

ดา้นราคา พบว่า ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือดา้นกระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋าถือและสะพาย
ขา้งได ้มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และกระเป๋าสะพายข้าง มีระดับความคิดเห็นน้อยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือด้านกระเป๋าสะพายข้าง 
กระเป๋าถือและสะพายข้างได้ มีระดับความคิดเห็นน้อยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และกระเป๋าสะพายขา้ง มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่า กระเป๋าถือ/
กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มี
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือดา้นกระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋า
ถือและสะพายขา้งได ้มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และกระเป๋าสะพายขา้ง มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบวา่ ประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือดา้นกระเป๋าสะพายขา้ง กระเป๋าถือและสะพายขา้ง
ได ้มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และกระเป๋าสะพายขา้ง มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่า กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.38 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในจงัหวดัชลบุรี
จ าแนกตามผูมี้อิทธิพพล โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัการตลาด 

ผูมี้อิทธิพล 

p-value 
ตนเอง 

 
(n = 301) 

เพื่อน/แฟน/ครอบครัว/
คนรู้จกั/อินฟลูเอนเซอร์ 

(n = 99) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.95 3.61 0.001** 
ราคา 3.94 3.71 0.018* 
ช่องทางจ าหน่าย 3.85 3.69 0.119 
การส่งเสริมการตลาด 3.68 3.59 0.433 

โดยรวม 3.85 3.65 0.029* 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามผูมี้อิทธิพล พบวา่ 
มีค่า p-value เท่ากบั 0.029 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีผูมี้อิทธิพล
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ
แตกต่างกนั จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 โดยผูมี้อิทธิพลต่อตนเอง ให้ค่าเฉล่ีย 3.83 และเพื่อน/แฟน/
ครอบครัว/คนรู้จกั/อินฟลูเอนเซอร์ ใหค้่าเฉล่ีย 3.65 ตามล าดบั 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรีท่ีมีผูมี้อิทธิพล แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.018 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบรีุ
ท่ีมีผูมี้อิทธิพล แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ดา้นช่องทางจ าหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.119 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
จังหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ ไม่แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value เท่ากบั 0.433 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือ ไม่แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ  
 โดยรวม พบว่า ผูมี้อิทธิพลของผูบ้ริโภคสินคา้ มีค่า p-value เท่ากบั 0.029 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีผูมี้อิทธิพล แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเก่ียวกับ “ปัจจัยการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี”  ซ่ึงท าการวิเคราะห์ขอ้มูลและการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 ชุด โดยขอ้มูลท่ีไดม้านั้นน าไปวิเคราะห์ค่าทางสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ีและร้อยละ ซ่ึง
ใช้อธิบายขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
นอกจากน้ียงัมีสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน One – way ANOVA โดยท่ีผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
ใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน โดยน าเสนอตามล าดบัต่อไปน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
  
 5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
(ร้อยละ 89.00) อายุ 31 - 40 ปี (ร้อยละ 40.00) อาชีพพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน (ร้อยละ 53.75) 
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท (ร้อยละ 38.00) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 
69.75) และสถานภาพโสด/หยา่ร้าง (ร้อยละ 62.00) 
  

 5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ พบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือ โดยชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ  (ร้อยละ 55.25) มี
งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังน้อยกว่าหรือเท่ากับ 2,000 บาท (ร้อยละ 56.25) มีความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉล่ีย ปีละ 1-2 คร้ัง (ร้อยละ 74.75) มีแหล่งท่ีซ้ือคือ Central Chonburi (ร้อยละ 33.50) เลือก
กระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค ์เป็นตน้ (ร้อยละ 49.75) และผูมี้อิทธิพลท่ีสุดคอืตนเอง (ร้อยละ 75.25)  
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 5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคใน
จังหวัดชลบุรี 
 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.80 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 แสดงว่ามีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ดา้นราคา มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.74 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการมีราคาอยูใ่นงบประมาณการซ้ือของท่าน  
 ล าดับท่ี 2 ด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับความคิดเห็นเห็นด้วยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.86 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการมีการออกแบบท่ีสวยงาม 
 ล าดบัท่ี 3 ดา้นช่องทางจ าหน่าย มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการมีท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการ
เดินทาง  
 ล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.782 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์
สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง  
 

 5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรีจ าแนกตาม
ปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น 
ราคา 

ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

เพศ ✓ ✓ ✓ ✓ 
อาย ุ ✓ ✓ ✓ ✓ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น 
ราคา 

ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

อาชีพ ✓ ✓ ✓ ✓ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ✓ ✓ ✓ ✓ 
ระดบัการศึกษา ✓ ✓ ✓ ✓ 
สถานภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ 
หมายเหตุ : ✓หมายถึง แตกต่างกนั 
 
 จากตารางท่ี 5.1 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีจ าแนก
ตามปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ดว้ยวิธี One-Way ANOVA พบวา่ 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่างกนัใน
ดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่างกนัในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และแตกต่างกันในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยั
การตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 5.1.5 สรุปผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้บริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคในจังหวัด
ชลบุรีจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.2 สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 

พฤติกรรมการซ้ือกระเป๋า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น 
ราคา 

ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

เหตุผลในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
งบประมาณในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ความถ่ีในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
แหล่งท่ีซ้ือ ✓  ✓ ✓ 
ประเภทของสินคา้ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ผูมี้อิทธิพล ✓ ✓   
หมายเหตุ :  = แตกต่าง 
         = ไม่แตกต่าง 
 
 จากตารางท่ี 5.2 สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรีจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ดว้ยวิธีการทางสถิติ 
One-Way ANOVA พบวา่ 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



106 

 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาดอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และแตกต่างในดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ต่อ
คร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบ-
รนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถ่ีในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีแหล่งท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด์ 
คีธ แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่าง
กนัในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นราคา
ไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่าง
กันในด้านราคา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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5.2 อภิปรายผล 
 
 5.2.1 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธโดยชอบเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ อาจเพราะตอบโจทยค์รบทุกความตอ้งการของผูบ้ริโภค เน่ืองจากกระเป๋ามีให้เลือก
หลากหลายรูปแบบ รวมไปถึงในเร่ืองของราคา ยงัสามารถเขา้ถึงได ้แบบไม่แรงเกินเอ้ือม เร่ิมท่ีหลกั
พนัเท่านั้น แต่ยงัคงมาพร้อมดีไซน์ท่ีทันสมัย จึงสามารถน าไปใช้ได้กับทุกการแต่งตัวเพื่อลุคท่ี
สมบูรณ์แบบ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธิดารัตน์ คี รีวรรณ(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจัย ท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแบรนด์  Charles & Keith ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ เหตุผลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธโดยชอบเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ เพราะวา่มีความช่ืนชอบสินคา้เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ เป็นการส่วนตวั 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธต่อคร้ัง นอ้ย
กว่าหรือเท่ากับ 2,000 บาท เน่ืองจากกระเป๋ามีรูปแบบท่ีหลากหลาย ราคาขึ้นอยู่กับวสัดุหรือการ
ออกแบบท่ีทนัสมยั รวมไปถึงนิยมจดัโปรโมชัน่ลดราคา 50 – 70 % ในทุกๆฤดูกาล ท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความช่ืนชอบในราคาโปรโมชัน่ หรือซ้ือไปในปริมาณมากเพื่อน าไปจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคท่ีไม่สะดวก
เดินทางมาซ้ือด้วยตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ยศสรัล ทวีพฒันะพงศ์(2560) ศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์และทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า งบประมาณในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ต ่ากวา่ 2,000 บาท 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธโดยเฉล่ีย ปีละ 1-2 
คร้ัง เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ เน่ืองจากแบ
รนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ มีการออกโปรโมชัน่ลดราคาในทุกๆฤดูกาล จึงท าให้ปริมาณการซ้ืออยู่ท่ี ปีละ 
1-2 คร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรไพลิน เสียงล ้าเลิศ(2563) ศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าเดินทางแซมโซไนทข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
มีความถ่ีในการซ้ือเฉล่ียปีละ 1-2 คร้ัง  
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแหล่งท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ คือ Central Chonburi 
เน่ืองจากรูปแบบของการเก็บแบบสอบถามจะแบ่ง แหล่งท่ีซ้ือออกเป็น 3 สถานท่ี ได้แก่ Central 
Chonburi Central Pattaya  และ Terminal 21 Pattaya โดย Central Chonburi จะเก็บมากกว่าเพราะเป็น
ศูนย์กลางท่ีอยู่ในอ าเภอเมืองซ่ึงเป็นใจกลางของชลบุรี  ในส่วนของพัทยาโดยส่วนใหญ่จะเป็น
ชาวต่างชาติ ท าให้ Central Chonburi ซ่ึงอยู่ใจกลางจงัหวดัชลบุรี มีคนชลบุรีใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (2016) ท่ีกล่าวถึง ช่องทางการติดต่อ ว่าเป็นช่องทางการติดต่อหรือ
สถานท่ีให้บริการในส่วนแรกของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูใ้ชบ้ริการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตอ้งไปรับบริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไวเ้พราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนด
กลุ่มผูใ้ช้บริการท่ีจะเข้ามา ซ่ึง Central Chonburi ถูกวางไว้ท่ีใจกลางเมืองชลบุรีเพื่อให้คนชลบุรี
สามารถเขา้ถึงไดง้่าย 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีประเภทของซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธคือ กระเป๋าถือ/
กระเป๋าสตางค์ โดยส่วนใหญ่ประเภทกระเป๋าถือและกระเป๋าสตางค์จะมีความนิยม เน่ืองจาก เป็นท่ี
นิยมของวยัท างานตามความเหมาะสมกบัรายไดข้องผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ปนดัดา 
กนักา(2564) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
มีประเภทของซ้ือ คือ กระเป๋าถือ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธคือตนเอง 
เน่ืองจากโดยส่วนใหญ่ตนเองเป็นผูใ้ช้ สามารถเลือกรูปแบบกระเป๋าให้เหมาะสมกับตวัเองได้ตาม
ความตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ วรัญญา วชัรโชติกวนิชย์(2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของผบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูมี้
อิทธิพลคือตนเอง 
 

 5.2.2 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 1 ดา้นราคา โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก โดยเห็นดว้ย
มากกบัการท่ีราคาอยูใ่นงบประมาณการซ้ือของท่าน เน่ืองจากกระเป๋ามีหลากหลายราคาใหเ้ลือก และ
ราคาคือค่าใช้จ่ายท่ีผูบ้ริโภคจ าเป็นต้องจ่ายออกไป ดังนั้นการมีป้ายราคาท่ีชัดเจนจะช่วยผูบ้ริโภค
ตดัสินใจและเปรียบเทียบราคาสินคา้ได้ง่ายขึ้น รองลงมาคือ ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับยี่ห้ออ่ืนท่ี
คุณภาพใกลเ้คียงกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่ากบัคุณภาพสินคา้ท่ีได้รับเม่ือเทียบกบัราคาท่ีต้อง
จ่ายไปรวมไปถึงเม่ือเทียบกบัสินคา้ยี่ห้ออ่ืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัชชานนท์ ศรีแสงจนัทร
(2565) ศึกษาเร่ืองการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี  
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในช่วงโควิด 19 ในจงัหวดัขอนแก่น พบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้
ระดบัความส าคญัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 2 ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก โดยเห็น
ดว้ยมากกบัการออกแบบท่ีสวยงาม อาจเพราะ ผูบ้ริโภคตอ้งการออกแบบท่ีมีความทนัสมยัอยู่เสมอ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความเขา้ถึงแฟชัน่การแต่งตวัตลอดทุกฤดูกาล รองลงมาคือ สินคา้มีความทนัสมยั มี
รุ่นใหม่ออกมาอย่างสม ่าเสมอ เน่ืองจากความสุขในการแต่งตวัตามกระแสแฟชัน่ในปัจจุบนัยงัคงเป็น
ท่ีนิยมของวยัรุ่นและวยัท างาน เพื่อบ่งบอกถึงรสนิยมในการแต่งกายท่ีทันสมัย ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ วรัญญา วชัรโชติกวนิชย์(2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการซ้ือกระเป๋าแบ-

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ย
มากท่ีสุดกบัท าเลหรือท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเดินทาง อาจเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวก
ในการเดินทาง รวมถึงการเดินทางดว้ยรถโดยสารประจ าทาง รองลงมาคือ มีสถานท่ีร้านตั้งอยู่มีท่ีจอด
รถรองรับเพียงพอ อาจเพราะสถานท่ีตั้งจ าเป็นตอ้งมีท่ีจอดรถท่ีสะดวกต่อผูบ้ริโภคเพื่อประหยดัเวลา
ต่อผูบ้ริโภคและสร้างความสะดวกสบาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุติพร ราษฎรดี(2563) ศึกษา
เร่ืองการวิเคราะห์ปัจจยัการรับรู้ในสินคา้แฟชั่นระดับหรูตราต่างประเทศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้
ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก 
โดยเห็นด้วยมากมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นท่ีรู้จักอย่างต่อเน่ือง  อาจเพราะ
ผูป้ระกอบการมีการจ้างดารา ศิลปินหรือผูมี้ช่ือเสียงในโซเชียลมีเดียมาโฆษณาเพื่อกระตุน้ยอดขาย 
รองลงมามีการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจ โดยให้ลูกคา้มีส่วนร่วม อาจเพราะลูกคา้ไดรั้บความใส่ใจจาก
พนกังานท าใหเ้กิดความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงในแบรนด์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รพีภรณ์ นนทแกว้
(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ชาร์ลส แอนด ์คีธ และลินน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
 

 5.2.3 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคใน
จังหวัดชลบุรีจ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยพบว่า 
ผูบ้ริโภคเพศหญิงมีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูบ้ริโภคเพศชาย อาจเพราะในสังคมไทยส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงท่ีมี
ความสนใจในแฟชัน่และการแต่งตวั ดงันั้นจึงพบวา่กระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ มีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง มีสาขากระจายตามหา้งสรรพสินคา้หลายแห่ง ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา้ และมีการออกแบบท่ีสวยงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกับของงานวิจยัของ 
ปนดัดา กนักา(2564) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง พบว่า ผูบ้ริโภค
ท่ีมีเพศต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในเขตจังวดัชลบุรีท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยด้านผลติภัณฑ์และด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้
มีอาย ุ20 - 30 ปี และ 40 ปีขึ้นไป อาจเพราะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามซ่ึงเป็นกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีช่ืนชอบในแบรนด์เป็นการส่วนตวั ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดูดีเหมาะสมกบัวยัสร้างเน้ือ
สร้างตัว จึงให้ความส าคัญกับตรายี่ห้อมีช่ือเสียง และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 
นอกจากน้ีด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีระดับความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้มีอาย ุ20 - 30 ปี และ 40 ปีขึ้นไป เน่ืองจากเป็นผูซ้ื้อส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามซ่ึงอาจ
เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีตั้งใจซ้ือจริง จึงให้ความส าคญักบัการมีหลากหลายช่องทางให้เขา้ถึงง่าย  และผูท่ี้มี
อายุ 40 ปีขึ้นไปมีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี เพราะผูท่ี้มีอายุมากกว่า40 ปีนิยม
ซ้ือสินคา้ตามร้านมากกว่าการซ้ือออนไลน์ จึงตอ้งการท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง
มากกว่า และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีระดับความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี และ 40 ปีขึ้นไป เน่ืองจากอาจช่วงวยัสร้างเน้ือสร้างตวัท่ีก าลงัมีภาระ
หน้ีสินจากการเร่ิมผ่อนบา้นหรือรถยนต์มากกว่า จึงให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด เช่น 
การลด แลก แจก แถมมากกวา่ และอาย ุ20 - 30 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอาย ุ40 ปีขึ้นไป
อาจเพราะมีงบประมาณท่ีน้อยกว่า จึงให้ความส าคัญกับการมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
สม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม อยู่เสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ชมพูนุช  น้อยหลี
(2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบว่า อายุท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั
อาจเพราะงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นการศึกษาช่องทางซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์เพียงอย่างเดียว
แตกต่างจากงานวิจยัฉบบัน้ีท่ีศึกษาจากผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจริง 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางจ าหน่าย  พบว่า ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงาน/ลูกจ้าง
บริษทัเอกชน มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ อาจเพราะพนกังานท่ีมีรายได้ท่ีมากกว่าท า
ให้การเลือกซ้ือสินคา้ค่อนขา้งหลากหลายกว่า จึงมีความตอ้งการซ้ือสินคา้แฟชัน่ท่ีมีประเภทให้
เลือกท่ีหลากหลายชนิดมากกวา่ โดยสามารถหาซ้ือไดง้่ายมีการแยกประเภทของกระเป๋าอยา่งชดัเจน 
และขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า นกัศึกษา/พ่อบา้น/เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แม่บา้น/เกษียณ และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ เน่ืองจากภาพลกัษณ์ในการแต่งกายค่อนขา้งส าคญั
การเลือกกระเป๋ามาใช้ตอ้งสุภาพดูดีมีระดบัเหมาะสมกบัชุดราชการ อีกทั้งสถานท่ีราชการซ่ึงเป็น
สถานท่ีท างานของกลุ่มน้ีไดก้ระจายตามจุดต่างๆ ของจงัหวดัอาจท าให้ไม่สะดวกในการเดินทาง จึง
ให้ความส าคญักบักระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวัเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ และสามารถติดต่อร้านคา้
ได้สะดวกด้วยหลายช่องทาง ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชนมีระดบัความคิดเห็นมากกว่านกัศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ  และ
ขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อาจเพราะอาชีพพนักงาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชนหรือ
พนักงานประจ าตอ้งใช้ภาพลกัษณ์ภายนอกให้ดูดี และมีความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากความตอ้งการใช้
กระเป๋าให้เหมาะสมกับการแต่งตัวอาจมีมากกว่าด้วยลกัษณะการแต่งกายท่ีสามารถแต่งได้ตาม
รสนิยมของแต่ละคนให้เหมาะสมกับการท างานแต่ละวัน จึงให้ความส าคัญกับ ราคาอยู่ใน
งบประมาณการซ้ือ และมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม
มากกว่า และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่านักศึกษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ และนักศึกษา/พ่อบา้น/
แม่บา้น/เกษียณมีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ เน่ืองจากอาจมีรายไดท่ี้ไม่สูง
มากนกัและอาจมีภาระท่ีสูงกว่าท าให้การพิจารณาเลือกสินคา้ตอ้งดูว่าเหมาะสมกบังบประมาณ โดย
ตอ้งการให้มีหลายระดบัราคาให้เลือก และมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลด 
แลก แจก แถมมากกว่า ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ปิยะนุช เอกปรีชาชาญ(2561) ศึกษาเร่ือง
การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋าแฟชัน่สตรีผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋าแฟชัน่สตรีผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์
ประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั และงานวิจยัของ ธาริกา ฉัตร กมลธรรม(2562)ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้แบรนด์เนมของกลุ่มเพศทางเลือกในประเทศไทย พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั
ส่งต่อการเลือกซ้ือสินคา้แบรนด์เนมของกลุ่มเพศทางเลือกในประเทศไทยในด้านราคาและด้าน
ช่องทางจ าหน่าย แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท และรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากบั 25,000 
บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อาจเพราะลูกคา้ส่วนใหญ่ของแบรนด์
ชาร์ลส แอนด์ คีธเป็นผูท่ี้มีรายไดร้ะดบัปานกลาง ซ่ึงจากการวิจยัพบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม 284 
คน มีรายได ้25,001-35,000 บาท นั่นหมายความว่าผลิตภณัฑ์ถูกออกแบบมาให้เหมาะสมกบัผูท่ี้มี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รายไดใ้นช่วงน้ี คือไม่ถูกหรือแพงเกินไป ท าใหผู้บ้ริโภคเหล่าน้ีสนใจและใหค้วามส าคญักบักระเป๋า
ตราน้ีท่ีมีคุณภาพดีและมีความคงทนเหมาะสมกบัราคา ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืนท่ีคุณภาพ
ใกลเ้คียงกนั การส่งเสริมการตลาดดว้ยการลด แลก แจก แถม การกระจายสาขาตามหา้งสรรพสินคา้
หลายแห่ง และติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวกดว้ยหลายช่องทาง ส่วนรายได ้25,001-35,000 บาท มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่า รายได ้35,000 บาทขึ้นไป เน่ืองจากกลุ่ม รายได ้35,000 บาทขึ้นไป อาจไม่ใช่
กลุ่มรายไดเ้ป้าหมายของแบรนด์เพราะเป็นกลุ่มท่ีตอบแบบสอบถามน้อยท่ีสุด อาจมีสินคา้อ่ืนๆ ท่ี
เหมาะสมกับรายได้เป็นตวัเปรียบเทียบ จึงให้ความส าคญักบัตรายี่ห้อท่ีมีช่ือเสียง เน่ืองจากผูท่ี้มี
รายไดสู้งกวา่อาจจะมีตวัเลือกการซ้ือสินคา้ท่ีดีขึ้นไดม้ากกว่า จึงให้ความส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสม
กับคุณภาพของสินค้า มีการแยกประเภทของกระเป๋าอย่างชัดเจน  และมีบริการหลังการขายท่ี
เหมาะสม เช่น การเปล่ียนกระเป๋าเม่ือสินคา้ช ารุด ลอก ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ธิดารัตน์ คีรี
วรรณ(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบรนด ์Charles & Keith 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนด ์Charles & Keith ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย พบว่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่า
กวา่ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีซ่ึงเป็นกลุ่มท่ี
ซ้ือกระเป๋ามากท่ีสุดอาจเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีชอบแฟชัน่และการแต่งตวัท่ีทนัสมยั และตระหนกัถึงความ
คุ ้มค่าความสะดวกมากกว่า จึงให้ความส าคญักับผลิตภัณฑ์กระเป๋าท่ีมีความทันสมยั มีรุ่นใหม่
ออกมาอย่างสม ่าเสมอและกระเป๋ายงัเหมาะกบัการแต่งตวัเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสินค้า มีการช้ีแจงราคาท่ีชัดเจน มีสาขากระจายตามห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง และมี
กิจกรรมการส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลดราคาตามฤดูกาล 50-70% มากกว่า ส่วนผูท่ี้
มีระดบัต ่าระดบักว่าปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการตลาด
มากกว่าระดบัสูงกว่าปริญญาตรี ดว้ยระดบัการศึกษาท่ีต ่ากว่าอาจมีงบประมาณจ ากดัในการแต่งกาย
ท่ีส่งผลถึงการมีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้น้อยกว่า จึงให้ความส าคญักบักระเป๋าท่ีมีการออกแบบท่ี
สวยงาม คุณภาพดีและมีความคงทน ราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืนและยังอยู่ใน
งบประมาณในการซ้ือ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับงานวิจยัของ ธิดารัตน์ คีรีวรรณ(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าแบรนด์ Charles & Keith ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับ
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การศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
แบรนด ์Charles & Keith ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้น
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัในด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด / หย่าร้าง มีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส อาจ
เพราะผูท่ี้โสดหรือหยา่ร้างมีภาระท่ีตอ้งรับผิดชอบตนเองโดยท่ีไม่มีคู่สมรสเขา้มาช่วยแบ่งเบาภาระ 
ท าใหต้ระหนกัถึงการจบัจ่ายท่ีคุม้ค่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋า
เเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ มากกวา่ โดยใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์เป็นของแทมี้ จ าหน่ายท่ีสาขา 
และเว็บไซต์พาร์ทเนอร์อย่างเป็นทางการจะมีคุณภาพดีและมีความคงทน มีหลายระดับราคาให้
เลือกมีสาขากระจายตามห้างสรรพสินคา้หลายแห่งและมีการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจให้ลูกคา้มีส่วน
ร่วม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธิดารัตน์ คีรีวรรณ(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าแบรนด์ Charles & Keith ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
สถานภาพโสดแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้แบรนด์ Charles & Keith. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
  
 5.2.4 อภิปรายผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผู้บริโภคใน
จังหวัดชลบุรีจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีเหตุผลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือ คือ ชอบเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด์ คีธ และเป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า การมีรูปแบบ
กระเป๋า/มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกว่าแบรนด์ใกลเ้คียง เน่ืองจากกระเป๋าเป็นสินคา้ท่ีช่วยส่งเสริม
บุคลิกภาพผูใ้ชใ้ห้ดูดี ผูท่ี้เลือกซ้ือเพราะช่ืนชอบกระเป๋าแบรนด์ชาร์ลส แอนด์ คีธ และเป็นสินคา้ท่ี
คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายจึงใหค้วามส าคญักบัการออกแบบท่ีสวยงาม ตรายีห่อ้มีช่ือเสียง ราคาไม่แพงเม่ือ
เทียบกับยี่ห้ออ่ืน อีกทั้งยงัสามารถหาซ้ือได้ง่ายอย่างสะดวก และมีกิจกรรมส่งเสริมกรขายอย่าง
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สม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลท่ีเลือกเพราะมีรูปแบบกระเป๋า/
มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง มีระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางจ าหน่ายมากกว่าผู ้
ท่ีซ้ือเพราะว่าสินคา้ท่ีคุม้ค่ากับราคาท่ีจ่าย อาจเพราะผูท่ี้ซ้ือกระเป๋ามีความตอ้งการซ้ือกระเป๋าใน
รูปแบบท่ีมีความทนัสมยัหรือมีโปรโมชั่นน่าสนใจอาจจะช่ืนชอบในสไตล์การออกแบบของแบ
รนด์เป็นพิเศษจึงตอ้งการการเขา้ถึงท่ีง่ายสะดวกต่อการเดินทาง และมีการแยกประเภทของกระเป๋า
อย่างชดัเจนเพื่อจะไดดู้รูปแบบหรือสัมผสักระเป๋าท่ีตอ้งการได้จริง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ธิดารัตน์ คีรีวรรณ(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบรนด์ 
Charles & Keith ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เหตุผลในการซ้ือ แตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แบรนด์ Charles & Keith 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในจงัวดัชลบุรีท่ีมีงบประมาณในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ ต่อคร้ัง แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีงบประมาณในการซ้ือต่อ
คร้ังนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณ 2,001 - 3,000 บาท 
และ3,000 บาทขึ้นไป อาจเพราะงบประมาณท่ีจ ากดัและมีความตอ้งการราคาสินคา้ท่ีไม่สูงมากการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแต่ละคร้ังจึงตอ้งพิจารณาในหลายๆดา้นมากกว่าเพื่อความเหมาะสมและคุม้ค่ากบั
งบประมาณท่ีมี จึงให้ความส าคญักบัคุณภาพดีและมีความคงทนของสินคา้ เหมาะกบัทุกการแต่งตวั
เพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ ราคาอยู่ในงบประมาณการซ้ือ มีระดับราคาให้เลือกหลากหลาย สามารถ
ติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวกดว้ยหลายช่องทาง และมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การ
ลด แลก แจก แถมมากกว่า และผูท่ี้มีงบประมาณ 3,000 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า 
2,001 - 3,000 อาจเพราะงบประมาณท่ีสูงท่ีสุดน้ีสามารถเลือกซ้ือกระเป๋าอ่ืนๆ ท่ีอยู่ในระดบัท่ีดีกวา่
ได ้จึงให้ความส าคญักบัตราช่ือเสียงของเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ซ่ึงมีราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบั
ยี่ห้ออ่ืนท่ีคุณภาพใกล้เคียงกัน  มีการแยกประเภทของกระเป๋าอย่างชัดเจน  และมีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ืองน้อยกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ รพีภรณ์ 
นนทแกว้(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ  และ 
ลินน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ังแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ชาร์ล แอนด์ คีธ และลินน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีความถี่ในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
กระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีความถ่ีมากกว่า 1 คร้ัง/ปี และมากกว่า 3 คร้ัง/ปี เน่ืองจากกระเป๋าเป็น
สินคา้ท่ีจะออกรูปแบบใหม่ประมาณ 4-5 คร้ังต่อปีตามฤดูกาล รวมถึงกระเป๋าแต่ละใบสามารถใช้
งานได้นาน ผูท่ี้ซ้ือปีละ 1-2 คร้ังต่อปีอาจจะเป็นผูท่ี้ซ้ือเพื่อใช้งานอย่างคุม้ค่าไม่เปล่ียนบ่อย แต่
ตอ้งการใหท้นัต่อกระแสแฟชัน่ จึงตอ้งการใหมี้การออกแบบสินคา้ให้สวยงามเหมาะแก่การแต่งกาย 
มีการช้ีแจงราคาท่ีชดัเจน มีการแยกประเภทกระเป๋าอย่างชดัเจน และมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
สม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถมมากกวา่ นอกจากน้ีผูท่ี้มีความถ่ีมากกวา่ 3 คร้ัง/ปี มีระดบัความ
คิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูท่ี้มีความถี่มากกว่า 1 คร้ัง/ปี อาจเพราะผูท่ี้ซ้ือมากกว่า 3 
คร้ัง/ปี เป็นผูท่ี้ช่ืนชอบและซ้ือเป็นประจ า จึงให้ความส าคญักับมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
สม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม และมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่าง
ต่อเน่ืองมากกว่าจึงซ้ือได้บ่อยคร้ังขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุติพร ราษฎรดี(2563) ศึกษา
เร่ืองการวิเคราะห์ปัจจยัการรับรู้ในสินคา้แฟชัน่ระดบัหรูตราต่างประเทศ พบว่า ความถ่ีในการซ้ือ
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยัการรับรู้ในสินคา้แฟชัน่ระดบัหรูตรา
ต่างประเทศในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีมีแหล่งท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือชาร์ลส แอนด์ 
คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใน
ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า แหล่งท่ีซ้ือ Central Chonburi มีระดับความ
คิดเห็นมากกว่า Central Pattaya และ Terminal 21 Pattaya อาจเพราะลกัษณะของคนชลบุรีท่ีอยู่อาศยั
แบบสังคมเมืองอาจจะมีความตอ้งการกระเป๋าท่ีเหมาะกบัการด าเนินชีวิตแบบสังคมเมือง จึงตอ้งการ
ใหต้รายีห่้อท่ีมีช่ือเสียง สินคา้มีความทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมาอยา่งสม ่าเสมอ มีกิจกรรม ลด แลก แจก 
แถมให้ลูกคา้ตามฤดูกาลอย่างสม ่าเสมอมากกว่า และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูท่ี้ซ้ือจาก 
Central Chonburi และTerminal 21 Pattaya มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า Central Pattaya เน่ืองจาก
คนชลบุรีส่วนใหญ่จะเดิน Central Chonburi และTerminal 21 Pattaya จ านวนมากกว่า Central 
Pattaya ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นชาวต่างชาติท่ีมาเดิน อีกทั้งคนชลบุรีส่วนใหญ่จะมีรถเป็นของตนเอง
เพราะระบบขนส่งสาธารณะมีไม่มากนกั จึงตอ้งการให้มีหลายสาขากระจายตามห้างสรรพสินคา้ท่ี
มากขึ้น และสถานท่ีร้านตั้งอยู่มีท่ีจอดรถรองรับเพียงพอเพื่อลดปัญหาเร่ืองท่ีจอดมากกว่า ซ่ึงเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พฒัน์ชญา พิพฒัน์ทั้งสกุล(2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมประเภทไฮเอนด์ของผู ้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมประเภทไฮเอนด์ของผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรีท่ีมีประเภทของกระเป๋าชาร์ลส แอนด์ คีธ 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าชาร์ลส 
แอนด ์คีธ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด พบว่า ผูท่ี้ซ้ือกระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า กระเป๋าสะพายขา้ง 
และกระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้อาจเพราะกระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางคเ์ป็นประเภทกระเป๋าท่ีนิยมใช้
งาน เพราะมีหลากหลายทรงให้เลือก สามารถใช้ร่วมกบัชุดท างานเพื่อความเป็นทางการ หรือชุด
ธรรมดาในวนัสบายๆ ได ้จึงตอ้งการสินคา้กระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวัเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ มี
รองเทา้ท่ีเขา้กบักระเป๋าให้เลือก มีราคาช้ีแจงท่ีชัดเจน มีการแยกประเภทของกระเป๋าท่ีชดัเจน มี
บริการหลงัการขายท่ีเหมาะสม เช่น การเปล่ียนกระเป๋าเม่ือสินคา้ช ารุดมากกว่า และผูท่ี้ซ้ือกระเป๋า
สะพายขา้ง มีระดับความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือกระเป๋าถือและสะพายขา้งได้ อาจเพราะกระเป่า
สะพายขา้งมีรูปแบบใหเ้ลือกนอ้ยกวา่แบบถือและสะพายขา้งได ้ผูท่ี้ซ้ือแบบสะพายขา้งไดอ้ยา่งเดียว 
จึงตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีการออกแบบท่ีสวยงาม เหมาะกบัการแต่งตวั ราคาหลายระดบั มีการแยก
ประเภทของกระเป๋าอย่างชดัเจน และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง
มากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ปนัดดา กันกา(2564) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
กระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง พบว่า ประเภทของกระเป๋าแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีผู้มีอิทธิพลในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือชาร์ลส 
แอนด์ คีธ แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือตนเองมี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูมี้อิทธิท่ีเป็นเพื่อน/แฟน/ครอบครัว/คนรู้จกั/อินฟลูเอนเซอร์ เน่ืองจากผู ้
ท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองอาจเป็นผูท่ี้ใช้งานกระเป๋าเองและจ่ายค่าสินคา้เอง ท าให้การตดัสินใจดว้ย
ตนเองตอ้งพิจารณาในสินคา้และราคามากกวา่ จึงใหค้วามส าคญักบักระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวั
เพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ และราคาอยู่ในงบประมาณการซ้ือมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ 
วรัญญา วชัรโชติกวนิชย(์2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมมือสอง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูมี้อิทธิพลคือตนเองแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



117 

เ ก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าแบรนด์ เนมมือสองของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาแตกต่างกนั 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังนี้ 
          5.3.1.1 ขอ้เสนอแนะดา้นพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแบรนดช์าร์ลส แอนด ์คีธ 
          เหตุผลในการซ้ือ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
ทันสมัย ตอบโจทย์ครบทุกความต้องการของผูบ้ริโภค รวมไปถึงราคาท่ีเข้าถึงได้ง่าย เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือโดยค านึงจากลกัษณะการออกแบบท่ีทนัสมยัในราคาท่ีเอ้ือมถึงได ้อีกทั้ง
ควรตั้งราคาหรือจดัโปรโมชนัให้น่าดึงดูดใจผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัในด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นมากกว่า จากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลใน
การซ้ือคือชอบเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธโดยให้ความส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก
ท่ีสุด ดงันั้นจึงเพิ่มจ านวนสาขาหรือเปิดช่องทางออนไลน์ในครอบคลุมทุกแพลตฟอร์ม 
          งบประมาณในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธต่อคร้ัง ผูป้ระกอบการควรตั้ง
ราคา หรือจดัโปรโมชั่นพิเศษให้อยู่ในช่วงราคาน้อยกว่าหรือเท่ากับ 2,000 บาท เพราะส่วนใหญ่
ผูบ้ริโภคมีงบประมาณในการซ้ืออยู่ในช่วงดังกล่าว และให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นมากท่ีสุด และโดยเฉพาะอย่างยิ่งดา้นราคาควรให้ความส าคญักบัการตั้งราคาท่ีมี
ความหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคทุกกลุ่มเน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัดา้น
ราคามากท่ีสุดโดยเฉพาะผูบ้ริโภคเพศหญิง อาย ุ31 - 40 ปี ท่ีเป็นกลุ่มพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน และมี
รายได ้15,001-25,000 บาท 
          ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ผูป้ระกอบการควรมีการ
ออกโปรโมชัน่ลดราคาในทุกๆฤดูกาล เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้อย่างน้อยปีละ 1-2 คร้ัง 
และพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณภาพมากยิ่งขึ้น ทั้งเร่ืองการออกแบบและราคาท่ีสมเหตุสมผล เพื่อเป็น
การดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้มากกว่าปีละ 1-2 คร้ัง เน่ืองจากส่วนใหญ่ความถ่ีในการซ้ือคือ  
1-2 คร้ังต่อปี โดยการออกแบบและราคาท่ีตั้งตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ท่ีขาย นอกจากน้ี
อาจเพิ่มความถ่ีในการซ้ือดว้ยการออกแบบกระเป๋าให้มีความน่าดึงดูดและมีความน่าสนใจเพิ่มมาก
ขึ้น เพื่อให้สามารถออกแบบกระเป๋าท่ีมีหลากหลายระดับราคา ควรมีการควบคุมตน้ทุนเพื่อให้
สินคา้มีราคาท่ีเขา้ถึงง่าย 
          แหล่งท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ Central 
Chonburi ผูป้ระกอบการควรมีการน าเสนอสินคา้และโปรโมชัน่ลดราคาใน Central Chonburi ท่ีเป็น
หา้งสรรพสินคา้ศูนยก์ลางในใจกลางเมืองชลบุรี โดยผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือสินคา้ท่ี Central Chonburi เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เป็นส่วนใหญ่ เพราะว่ามีสินคา้ท่ีหลากหลายให้เลือกซ้ือ ทั้งในเร่ืองของรูปแบบ การออกแบบ รวม
ไปถึงราคาของสินคา้ และผูป้ระกอบการควรมีการส่งเสริมการตลาดดว้ยการให้พนกังานแจง้ขอ้มูล
รายละเอียดของสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายหากซ้ือสินคา้ไปแลว้ 
          ประเภทของกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธท่ีซ้ือ จากผลการวิจยัพบวา่ประเภทของ
กระเป๋าส่วนใหญ่เลือกซ้ือกระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ และให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 
จึงควรออกแบบกระเป๋าถือ/กระเป๋าสตางค์ ให้ทนัสมยั หลากลายรูปแบบ สามารถใชไ้ดใ้นหลายๆ 
สถานการณ์  เช่น กระเป๋าถือมีการออกแบบสีท่ีมีความสุภาพสามารถน าไปใช้กับการแต่งตวัได้
หลากหลายรูปแบบทั้งเป็นทางการและไม่เป็นทางการ หรือมีการออกแบบของตกแต่งกระเป๋า เช่น 
พวงกุญแจ โบว ์สามารถน าไปตกแต่งกระเป๋าเพื่อใหเ้ขา้กบัการแต่งตวัไดทุ้กสถานการณ์ 
          ผูมี้อิทธิพล ผูป้ระกอบการควรสอบถามลูกคา้ว่ามีความตอ้งการอะไร ใช้กระเป๋าใน
ชีวิตประจ าวนัหรือออกงาน ชอบสินคา้สไตล์ไหน มีความใส่ใจในผลิตภณัฑ์ให้ต้องตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ อีกทั้งควรมีการแถมสินคา้เล็กๆนอ้ยๆในวนัเกิดหรือส่วนลดราคาในเดือนท่ีเกิด 
จากผลการวิจยัพบว่าผูมี้อิทธิพลส่วนใหญ่ คือ ตนเอง ในดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด จึงควรออกแบบ
สินคา้มีการออกแบบท่ีทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมาอย่างสม ่าเสมอเพื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึง
พอใจและกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้าอีกคร้ัง 
          5.3.1.2 ขอ้เสนอแนะดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือกระเป๋าแบรนด์
ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
          ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีภาพดี
และมีความคงทนของสินค้า และกระเป๋าเหมาะกับทุกการแต่งตัวเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ จาก
สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัทั้งหมด มีระดบัความคิดเห็น
ดา้นผลิตภณัฑต่์างกนั ดงันั้น ควรใหค้วามส าคญักบัการจ าหน่ายสินคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ใน
แต่ละกลุ่ม เช่น เพศหญิงท่ีอายุ 20 - 30 ปี ควรออกแบบให้สินคา้มีความทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมา
อย่างสม ่าเสมอ โดยเฉพาะผูบ้ริโภคค านึงว่ากระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวัเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ
เป็นหลกั ท าให้ผูป้ระกอบการอาจจะตอ้งอพัเดตกระแสแฟชั่นอยู่ตลอดเวลาและสอบถามความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคเพื่อการผลิตสินคา้ให้ออกมาตรงตามความตอ้งการของตลาดอยู่เสมอ อาจจะ
เพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสินคา้รูปแบบสไตล์มินิมอล หรือการเพิ่มเอสเซ็ทซอร่ีในกระเป๋า เช่น พวง
กุญแจ สายโซ่คลอ้งกระเป๋า การใชผ้า้ผกูกระเป๋าเพื่อใหมี้ความดึงดูดท าใหเ้จาะกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ี
หลากหลายเพิ่มมากขึ้น 
          ด้านราคา ผูป้ระกอบการควรมีการแจ้งราคาท่ีชัดเจน มีหลากหลายระดับให้เลือก 
เพราะผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการแจง้ราคา เหมาะสมกบัคุณภาพ จากสมมติฐาน พบว่า ปัจจยั
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัทั้งหมด มีระดบัความคิดเห็นดา้นราคาต่างกนั ดงันั้น 
การตั้งราคาควรค านึงถึงกลุ่มผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการซ้ือต่างๆ เช่น การตั้งราคาท่ีหลากหลาย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูท่ี้มีรายไดห้รืองบประมาณนอ้ย โดยเฉพาะอย่างยิง่บริโภคเพศหญิง อายุ 
30-40 ปี ท่ีเป็นกลุ่มพนักงาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน และมีรายได ้15,001-25,000 บาท มีแหล่งท่ีซ้ือ 
Central Chonburi และมีงบประมาณน้อยกว่าหรือเท่ากบั 2,000 บาท ท่ีให้ความส าคญัในดา้นราคา
สูงสุด ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของชาร์ลแอนด์คีธ อาจจะมีการตั้งราคาท่ีเห็นถึงคุณภาพท่ี
แตกต่างกัน เช่น ราคากระเป๋าท่ีมีอุปกรณ์ตกแต่งน้อยหรือมีความเป็นมินิมอลจะมีราคาต ่ากว่า
กระเป๋าท่ีมีอุปกรณ์ตกแต่งท่ีค่อนขา้งสวยงามท่ีเป็นแฟชั่นมากกว่าท าให้มีการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดห้ลากหลายมากยิง่ขึ้น 
          ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จากสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์และ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกันทั้ งหมด มีระดับความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายต่างกัน 
ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการกระจายสินคา้ให้ครอบคลุม เน่ืองจากมีท าเลหรือท่ีตั้งของร้าน
สะดวกต่อการเดินทาง มีสาขากระจายตามห้างสรรพสินคา้หลายแห่ง อาจจะตอ้งเพิ่มดา้นการติดต่อ
ร้านคา้ไดส้ะดวกดว้ยหลายช่องทาง เช่น ทางออนไลน์ ให้ครอบคลุมถึงกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลายมากยิง่ขึ้น โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเร่ืองสถานท่ีร้านตั้งอยูมี่ท่ีจอด
รถรองรับเพียงพอ เพราะว่าสาขาส่วนใหญ่จะอยู่ภายในห้างสรรพสินคา้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควร
เพิ่มในเร่ืองของท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางเพราะว่าในชลบุรียงัมีสาขาไม่มากนกั
ในการเขา้ถึงเพื่อให้มีสาขากระจายตามห้างสรรพสินคา้หลายแห่ง อาจจะเพิ่มสาขาไปยงั Robinson 
หรือ การเพิ่มช่องทางติดต่อทางออนไลน์ มีการยิงแอดเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสนใจเก่ียวกบั
กระเป๋าหรือแฟชัน่เป็นพิเศษผา่นช่องทาง Line Facebook Instagram และ TikTok  
          ด้านการส่งเสริมการตลาด จากสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์และ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกันทั้ งหมด มีระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดต่างกัน
ผูป้ระกอบการควรจดักิจกรรมส่งการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูท่ี้ซ้ือสินคา้
ผ่านหนา้ร้าน ควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม หรือ มีการ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ียงัสามารถท าโปรโมชัน่เพื่อให้
ความถ่ีในการซ้ือมากขึ้นและควรท าระบบสมาชิกเพื่อลดราคาพิเศษหรือมีบริการจดัส่งฟรีเม่ือมีการ
สั่งสินคา้ออนไลน์อีกทั้งมีของแถมส าหรับผูท่ี้ซ้ือคอลเล็คชัน่ใหม่ตามฤดูกาล ไม่ว่าจะเป็นการซ้ือ
กระเป๋าถือพ่วงกับกระเป๋าสตางค์ใบเล็กท่ีมีลอคเล็กชั่นเดียวกันจะส่วนลดพิเศษ หรือซ้ือช้ินท่ี 1 
ราคาเตม็ ช้ินท่ี 2 มีส่วนลด 50% เพื่อเป็นการดึงดูดใจลูกคา้มากยิง่ขึ้น 
 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
          5.3.2.1 จากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษาในขอบเขตของปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ ชาร์ลส แอนด์ คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมี
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การส ารวจผูต้อบแบบสอบถามพื้นท่ีอ่ืน เช่น การเก็บกลุ่มตวัอย่างจากจงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อให้ทราบ
ระดบัความคิดเห็น และทศันคติของของผูซ้ื้อ 
          5.3.2.2 ควรเพิ่มตวัแปรในเร่ืองความเส่ียงท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเเบรนด์ 
ชาร์ลส แอนด ์คีธ เพื่อน าไปเป็นแนวทางแกไ้ขหรือเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการปรับตวัให้เขา้กบั
ยคุสมยัและความตอ้งการใหม่ๆมากขึ้น 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 

เร่ือง ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
เร่ือง ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม  
เรียน ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน  
 แบบสอบถามน้ีจดัท าขึ้นเพื่อวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส 
แอนด ์คีธ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี” และเป็นส่วนหน่ึงของวิชา การศึกษาคน้ควา้อิสระ 
(Independent Study) หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยพีระ
จอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั  
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยค าถาม 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลคดักรองจากผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 ผูวิ้จยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ในการเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามน้ีโดยขอ้มูล 
ทั้งหมดท่ีไดรั้บจากการตอบแบบสอบถาม ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาเป็นความลบัและน าขอ้มูลท่ีไดม้า
ใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 
          

 

 

 

นางสาวทวีนนัท ์ภกัดีเกียรติวงศ ์

      นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

    สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลคดักรองจากผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง กรุณท าเคร่ืองหมาย (✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง (เลือก
ค าตอบเพียง 1 ขอ้) 

1. ท่านเคยซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ใช่หรือไม่ 

 ใช่      ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

2. ท่านอาศยัอยูใ่นอ าเภอใดของจงัหวดัชลบุรี (โปรดระบุเพียง 1 เขต) ถา้ไม่มีเขตท่ีระบุให้จบ
การท าแบบสอบถาม  

 อ าเภอเมืองชลบุรี 
 อ าเภอบางละมุง 
 ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

ค าชี้แจง กรุณท าเคร่ืองหมาย (✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง (เลือก
ค าตอบเพียง 1 ขอ้) 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
 ชาย      หญิง 

2. อาย ุ
 20 - 30 ปี     มากกวา่ 30 - 40 ปี 
 มากกวา่ 40 - 50 ปี    มากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 

3. อาชีพ 
 นกัศึกษา     ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน   ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
 พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  15,001 - 25,000 บาท 
 25,001 - 35,000 บาท    35,001 - 45,000 บาท 
 45,001 บาทขึ้นไป 

5. ระดบัการศึกษา 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี   
 สูงกวา่ปริญญาตรี 
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6. สถานภาพการสมรส 
 โสด      สมรส 
 หยา่ร้าง     
 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 

ค าชี้แจง กรุณท าเคร่ืองหมาย (✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง (เลือก
ค าตอบเพียง 1 ขอ้) 
1.สาเหตุส าคญัในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ของท่านคือขอ้ใด 

 1)  เป็นสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 
 2)  ชอบเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
 3)  รูปแบบกระเป๋าสินคา้ถูกใจท่านมากกวา่ยีห่อ้อ่ืน  
 4)  มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากกวา่แบรนดใ์กลเ้คียง  
 5)  อ่ืนๆ.............................................................. 

2. ท่านซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ต่อคร้ังเป็นจ านวนเงินประมาณ   
 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท    2) 1,001-2,000 บาท 
 3) 2,001-3,000 บาท      4) มากกวา่ 3,000 บาทขึ้นไป 

3. ความถี่โดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ  
 1) มากกวา่ 1 ปีต่อคร้ัง     2) ปีละ 1-2 คร้ัง 
 3) ปีละ 3-4 คร้ัง      4) มากกวา่ 4 ปีคร้ังต่อปี 

4. แหล่งท่ีซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ คือท่ีใด 
  1)  Central Chonburi      2) Central Pattaya 
  3)  Terminal 21 Pattaya     4) สั่งซ้ือผา่นออนไลน์ 

5. ประเภทของกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ ท่ีซ้ือรูปแบบใด 
   1)  กระเป๋าสะพายขา้ง      2)  กระเป๋าถือ 
   3)  กระเป๋าถือและสะพายขา้งได ้     4)  กระเป๋าใส่มือถือ 
   5)  กระเป๋าสตางค ์      6)  สินคา้ประเภทอ่ืนๆ................... 

6. ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกระเป๋าเเบรนด ์ชาร์ลส แอนด ์คีธ 
  1)  ตนเอง       2)  เพื่อน / คนรู้จกั / แฟน  
  3)  สมาชิกในครอบครัว / ญาติ    4)   ผูรี้วิวสินคา้ / ดารา/อินฟลูเอนเซอร์ 
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ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์      
1.1) มีการออกแบบท่ีสวยงาม      
1.2) คุณภาพดีและมีความคงทนของสินคา้      
1.3) สินคา้มีความทนัสมยั มีรุ่นใหม่ออกมาอยา่งสม ่าเสมอ      
1.4) ตรายีห่อ้มีช่ือเสียง      
1.5) มีรองเทา้ท่ีเขา้กนักบักระเป๋าใหเ้ลือก      
1.6) กระเป๋าเหมาะกบัทุกการแต่งตวัเพื่อลุคท่ีสมบูรณ์แบบ      

2. ด้านราคา      
2.1) มีการช้ีแจงราคาท่ีชดัเจน      

2.2) 2.2) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
2.3) 2.3) มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
2.4) 2.4) ราคาอยูใ่นงบประมาณการซ้ือของท่าน      
2.5) 2.5) ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนท่ีคุณภาพใกลเ้คียงกนั      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
3.1) มีการแยกประเภทของกระเป๋าอยา่งชดัเจน      
3.2) ท าเลหรือท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง      
3.3) มีสาขากระจายตามหา้งสรรพสินคา้หลายแห่ง      
3.4) สถานท่ีร้านตั้งอยูมี่ท่ีจอดรถรองรับเพียงพอ      
3.5) ลูกคา้สามารถติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวกดว้ยหลาย
ช่องทาง 
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ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 
 
ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
3.6) มี Application หรือหนา้เวบ็ไซตท่ี์สามารถเขา้ถึงขอ้มูล
ไดง้่าย 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1) มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลด 
แลก แจก แถม 

     

4.2) มีการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจ โดยใหลู้กคา้มีส่วนร่วม      
4.3) มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่ง
ต่อเน่ือง 

     

4.4) มีบริการหลงัการขายท่ีเหมาะสม เช่น การเปล่ียน
กระเป๋าเม่ือสินคา้ช ารุด ลอก 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

ประวตัิผู้เขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล  นางสาวทวีนนัท ์ ภกัดีเกียรติวงศ ์
วัน เดือน ปีเกดิ  12 สิงหาคม 2539 
ท่ีอยู่   47 หมู่ 7 ต าบลหมอนนาง อ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบุรี 20140 
ประวัติการศึกษา  พ.ศ. 2561 บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 
   สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
E-mail   thaweenun.naranun@gmail.com 
โทรศัพท์  061-778-8828 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 




