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บทคดัย่อ 
 

 งานวิจยันี� มีวตัถุประสงคเ์พื!อ 1) เพื!อศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที!เขตลาดกระบงั จาํแนกตามลกัษณะ

ส่วนบุคคล 2) เพื!อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 3) เพื!อศึกษาส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ กลุ่มตวัอย่างที!ใช้ในการวิจยั คือ 

ลูกคา้วยัทาํงานอาย ุ20 ปีขึ�นไป ในพื�นที!เขตลาดกระบงั  จาํนวน 400 คน โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบ

โควตาและเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม นาํขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิติ SPSS สถิติที!ใช้ในการวิจยั ประกอบด้วย ค่าความถี! ค่าเฉลี!ยเลขคณิต ค่าร้อยละ และค่า

ส่วนเบี!ยงเบนมาตรฐาน t-test และ one-way ANOVA ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย อายุ ST-UV ปี สถานภาพสมรสแลว้ อาชีพพนักงานรับจา้งบริษทัเอกชน ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี ระดบัรายไดเ้ฉลี!ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท มีประสบการณ์ทาํงาน 1-5 ปี และอาศยั

อยูใ่นพื�นที!เขตลาดกระบงั ลูกคา้ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

เพราะช่างฝีมือดี นิยมตดัชุดยูนิฟอร์ม ใช้บริการ 1-2 ครั� งต่อปี ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 2,000-

3,000 บาทต่อครั� ง นิยมไปใชบ้ริการในวนัเสาร์-อาทิตยแ์ละวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ ในช่วงเวลา 12.00-

17.00 น. ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารการบริการจากป้ายโฆษณาและเพื!อนเป็นผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้

บริการ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัที!ระดบั 0.05 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการดา้น
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ABSTRACT 
  

This research was aimed to study 1)  personal factors that influence to decisions to use 

service of tailored-made shops of consumers in Lat Krabang area, 2) marketing mixes of services 

of using service to tailored-made shops area, and 3)  consumers behavior in choosing tailored-

made shops. The sample in this research was a total of 400 of working people who have age over 

20 years old in Lat Krabang area by using the quota sampling method and collecting data by 

questionnaires. Data were analyzed by SPSS Statistical Packages and the statistic used in this 

research consisted of frequency, arithmetic mean, percentage, standard deviation, t-test and One-

way ANOVA. The findings showed that most of the sampling were married male gender between 

31-40 years old, working in private organizations, holding a bachelor degree with and average 

month income of 15,001-25,000 baht per person and 1-5 years of work experience. The customers 

behavior choosing good tailor, cutting uniform, using service 1-2 time per year, spending 2,000-

3,000 baht per time (include goods and service), usually visited tailor shop in the afternoon 

(12.00-17.00 hrs.) on weekend or public holiday, for information by brochure or billboards and 

recommended by friend. The analysis of personal factor was not significant at level 0.05. The 

behaviors in using service of tailored-made shops showed that difference reason and information 

of service is significant at level 0.05. 
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บทที� 1 

บทนํา 
 

  1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ธุรกิจดา้นเสื�อผา้นบัเป็นธุรกิจที�มีศกัยภาพสูงสามารถสร้างเม็ดเงินให้กบัประเทศไดอ้ยา่ง

มหาศาล ซึ� งมีมูลค่าตลาดรวมสินคา้เสื� อผา้แฟชั�น 250,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นเสื�อผา้ลาํลองคิดเป็น

ร้อยละ 60 และเสื�อผา้ทาํงานคิดเป็นร้อยละ 40 ของมูลค่าทั�งหมด (Positioning Magazine. 2558) 

คนไทยซื� อเสื� อผา้ใหม่ทุกเดือน โดยมีการซื� อเสื� อผา้เพิ�มขึ� นเฉลี�ยร้อยละ 3 ทุกๆ ปี และ

ต่อเนื�องไปจนถึงปี 2563 ซื�อเสื� อผา้อย่างตํ�าเดือนละครั� งหรือมากกว่าคิดเป็นร้อยละ 58 โดยดูเรื�อง

คุณภาพที�ดีเป็นปัจจยัในการซื�อเสื� อผา้คิดเป็นร้อยละ 93 และยินดีจ่ายมากขึ�นเพื�อคุณภาพที�ดีของ

สินคา้คิดเป็นร้อยละ 57 (การวิจยัสํารวจจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 1,000 คน เพศชาย และเพศหญิง 

อยา่งละครึ� ง อายุระหวา่ง 15-55 ปี รายไดเ้ฉลี�ย 15,000 - 60,000 บาทขึ�นไป พาํนกัอยูใ่นกรุงเทพและ

หวัเมืองใหญ่ ไดแ้ก่ เชียงใหม่ โคราช ชลบุรี และหาดใหญ่) เสื�อเป็นไอเท็มที�คนไทยมีมากที�สุดคิด

เป็นร้อยละ 30 รองลงมาเป็นกางเกงคิดเป็นร้อยละ 22 ตามลาํดบั (Positioning Magazine, 2558) 

ศูนย์วิ เคราะห์เศรษฐกิจทีเอ็มบี (TMB Analytics) พบว่าการขยายตัวของผู ้ซื� อสินค้า

ออนไลน์ส่งผลต่อโอกาสและความเสี�ยงต่อผูผ้ลิตได้แก่ โรงงานตดัเย็บเสื� อผา้เช่นกนั จากการสั�ง

สินคา้ต่อแบบและไซส์ที�ลดลงและมีความถี�มากขึ�น เพราะการเปลี�ยนแฟชั�นที�เร็วขึ�น ธุรกิจจึงตอ้งมี

แรงงานที�มีความชาํนาญสูงสามารถรับผลิตในจาํนวนที�น้อยและตน้ทุนที�เหมาะสม จาํนวนผูจ้ดั

จาํหน่ายหน้าใหม่ที�เพิ�มขึ�นจาํนวนมาก จึงทาํให้เป็นโอกาสของธุรกิจตดัเยบ็สามารถบริหารตน้ทุน

ในการผลิตจาํนวนน้อย และมีความสามารถในการตดัเยบ็หรือออกแบบสินคา้ในธุรกิจเหล่านี� ได้

หลากหลายมากขึ�น (http://thaipublica.org) 

พื�นที�เขตลาดกระบงัมีประชากร ปี พ.ศ. 2557 จาํนวน 167,891 คน ปี พ.ศ. 2558 จาํนวน 

170,070 คน ปี พ.ศ. 2559 จาํนวน 171,933 คน และปี พ.ศ. 2560 จาํนวน 173,987 คน ตามลาํดับ 

(เขตลาดกระบัง-วิกิพี เดีย) มีประชากรเพิ�มขึ� นในอัตราการร้อยละ 1.30, 1.10, 1.19 และ 0.96 

ตามลําดับ เมื�อเทียบกับปีก่อน และข้อมูลสถิติสิบอนัดับธุรกิจยอดฮิต (เฉพาะการจดทะเบียน

พานิชย)์ ธุรกิจร้านขายปลีกเสื�อผา้ เครื�องแต่งกาย และส่วนประกอบของเครื�องแต่งกาย มีจาํนวน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูป้ระกอบการรายใหม่ ปี พ.ศ. 2556 จาํนวน 17 ราย ปี พ.ศ. 2557 จาํนวน 22 ราย ปี พ.ศ. 2558 

จาํนวน 14 ราย และปี พ.ศ. 2559 จาํนวน 20 ราย ตามลาํดบั (ศูนยข์อ้มูลเศรษฐกิจการคลงัและการ

ลงทุนของกรุงเทพมหานคร. 2559) จากขอ้มูลพบว่าจาํนวนผูป้ระกอบการรายใหม่ ปี พ.ศ. 2557 มี

ผูป้ระกอบการเพิ�มขึ�นคิดเป็นร้อยละ 29.41 ปี พ.ศ. 2558 มีผูป้ระกอบการลดลงคิดเป็นร้อยละ 36.36 

และปี พ.ศ. 2559 มีผูป้ระกอบการเพิ�มขึ�นคิดเป็นร้อยละ 42.86 ตามลาํดบั เมื�อเทียบกบัปีก่อนจะเห็น

ว่าพื�นที� เขตลาดกระบังมีประชากรเพิ�มขึ� นทุกปี จ ํานวนผู ้ประกอบการรายใหม่ในพื�นที� เขต

ลาดกระบงัจะมีการปรับตวัขึ�นลงและจะเห็นได้ว่าในปี พ.ศ. 2559 มีการปรับตวัเพิ�มขึ�นมากเมื�อ

เทียบกบัปีก่อน   

เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และทาํให้

เกิดพึงพอใจในคุณภาพสินคา้และบริการ ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีองค์ประกอบหลายอย่างในการ

ให้บริการ เช่น คุณภาพของสินค้า ความชํานาญและประสบการณ์ในการตดัเย็บเสื� อผา้ รวมถึง

บุคลากรผูใ้ห้ให้บริการ และมีราคาที�เหมาะสมกับคุณภาพสินคา้และบริการที�ได้รับ ดังนั�นการ

จดัการและการบริหารกลยุทธ์ในการให้บริการลูกคา้ตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัสภาพการแข่งขนั 

ผูว้จิยัสนใจที�จะศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ที�มี

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ กรณีศึกษาในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยศึกษาปัจจยั

ส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ที�มีความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดการบริการ (Service Marketing Mix) ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้น

ราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานผู ้ให้บริการ ด้าน

กระบวนการการใหบ้ริการ ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เพื�อนาํมาใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุงการ

บริการและกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับธุรกิจร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ เพื�อเพิ�มศกัยภาพของ

ผูป้ระกอบการให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพิ�มมากขึ�น และสามารถเพิ�มโอกาส

ความสาํเร็จของธุรกิจใหสู้งขึ�นอีกดว้ย 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.2  วตัถุประสงค์งานวจิยั 

 

1.  เพื�อศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยจาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั 

2.  เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานใน

พื�นที�เขตลาดกระบงั                  

3.  เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของ

ลูกคา้ในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

 

1.3  สมมติฐานงานวจิัย 

 

สมมติฐานที� 1  ลูกคา้ที�มีลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ 

ระดับการศึกษา รายได้เฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทํางาน และที�พ ักอาศัยที� ต่างกันให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

โดยมีสมมติฐานยอ่ย ดงันี�  

สมมติฐานที� 1.1  ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.2  ลูกคา้ที�มีอายตุ่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.3  ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.4  ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

ในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.5  ลูกค้าที� มีระดับการศึกษาต่างกันให้ความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที� 1.6  ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.7  ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.8  ลูกค้าที�มีที�พกัอาศยัต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2  ลูกค้าที�มีพฤติกรรมการใช้บริการ ได้แก่ เหตุผลในการเลือกใช้บริการ 

ลกัษณะการใชบ้ริการ ความถี�ในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง วนัที�นิยมใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกนั 

ให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างกนั โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงันี�  

สมมติฐานที� 2.1  ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.2 ลูกค้าที� มีลักษณะการใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.3 ลูกค้าที�มีความถี�ในการใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.4 ลูกคา้ที�มีค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการต่อครั� งต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.5 ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใช้บริการต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.6 ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.7 ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์กนั 

สมมติฐานที� 2.8 ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.4  กรอบแนวคดิที�ใช้ในงานวจิัย 

 

ในการศึกษาวิจยัครั� งนี� ผูว้ิจยัมีจุดประสงค์ที�จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ

การใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยมีกรอบ

แนวคิดในการทาํงานวจิยัเป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบ ดงัแสดงในภาพที� 1.1  

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทลอร์                           

1. เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

2. ลกัษณะการใชบ้ริการ 

3. ความถี�ในการใชบ้ริการ 

4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง 

5. วนัที�นิยมใชบ้ริการ 

6. ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ 

7. แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ 

8. ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพการสมรส 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

7. ประสบการณ์ทาํงาน 

8. ที�พกัอาศยั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.5  ขอบเขตงานวจิัย 

 

  การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยมีขอบเขตการวจิยั ดงันี�  
 

1.5.1  ประชากร 

ประชากรที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี� คือ ลูกคา้ทั�วไปที�อยูใ่นวยัทาํงานอายุตั�งแต่ 20 ปีขึ�นไปที�ใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตตลาดกระบงั 
 

1.5.2  ตัวแปรที�ศึกษา  

1.5.2.1  ตวัแปรอิสระ แบ่งออกเป็น 

                   1  ลกัษณะส่วนบุคคลของลูกคา้ 

                         1.1  เพศ 

                     1.2  อาย ุ

                      1.3  สถานภาพสมรส 

                        1.4  อาชีพ 

                         1.5  ระดบัการศึกษา 

                    1.6  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

 1.7  ประสบการณ์ทาํงาน 

 1.8  ที�พกัอาศยั 

                       2  พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ไดแ้ก่ 

 2.1  เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

                        2.2  ลกัษณะการใชบ้ริการ 

                        2.3  ความถี�ในการใชบ้ริการ 

                         2.4  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง 

                      2.5  วนัที�นิยมใชบ้ริการ 

 2.6  ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ 

                        2.7  แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                      2.8  ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ 

1.5.2.2  ตวัแปรตาม คือ ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้

แบบเทเลอร์ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง

กายภาพ 
 

1.5.3  ระยะเวลาในการวจิัย 

การวิจยัครั� งนี� ทาํการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยใชเ้วลาในการแจก

แบบสอบถาม และวเิคราะห์ผลการศึกษา ตั�งแต่มีนาคม - กนัยายน 2560 

 

1.6 นิยามคาํศัพท์เฉพาะ   

 

1.6.1  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมการตลาดที�มีการจดักิจกรรมที�

เกี�ยวขอ้งกบัการนาํเสนอซึ� งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้วยัทาํงาน เพื�อจูงใจ หรือ

ผลักดันลูกค้าในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์ โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน คือ ด้าน

ผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 

1.6.1.1  ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ หมายถึง สินคา้หรือบริการต่างๆ ที�ร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์จดัไวใ้ห้แก่ลูกคา้ ซึ� งสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่

ลูกคา้ 

1.6.1.2  ดา้นราคา หมายถึง ราคาของการบริการต่างๆ ที�ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์มี

ไวใ้หบ้ริการแก่ลูกคา้ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ ซึ� งสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

ใหแ้ก่ลูกคา้ได ้

1.6.1.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ลกัษณะการให้บริการภายในร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ ที�ทาํให้การบริการสามารถเคลื�อนยา้ยไปสู่ลูกคา้ได ้และยงัสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการรวมถึงสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.6.1.4  ด้านการส่งเสริมด้านการตลาด หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมในด้านต่างๆ 

หรือการให้ขอ้มูลข่าวสาร โดยผ่านทางตวับุคคลและไม่ใช่บุคคล เพื�อส่งเสริมให้ลูกคา้ได้ทราบ

รายละเอียดการบริการต่างๆ ภายในร้าน เช่น การโฆษณาผ่านสื�อ โปรโมชั�น บตัรสมาชิก คูปอง

ส่วนลด เป็นตน้ 

1.6.1.5  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ หมายถึง บุคลากรที�ปฏิบติัการ ที�มีหนา้ที�ใหบ้ริการ

และอาํนวยความสะดวกต่างๆ แก่ลูกคา้ภายในร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ซึ� งสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้

1.6.1.6  ดา้นกระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั�นตอนในการบริการในดา้นต่างๆ ที�

อยู่ภายในร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ซึ� งสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

ใหแ้ก่ลูกคา้ได ้

1.6.1.7  ด้านสิ� งแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง ส่วนประกอบต่างๆ ของร้านตัด

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ที�ผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัได ้แต่สามารถสร้างความมั�นใจและพึงพอใจให้แก่

ลูกคา้ได ้ซึ� งสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ได ้
 

1.6.2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ หมายถึง การกระทาํของลูกคา้ที�มีส่วนสําคญัในการ

ผลกัดนัหรือส่งเสริมการตดัสินใจใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน ซึ� งมีหลาย

ปัจจยั ดงันี�  เหตุผลในการเลือกใช้บริการ ลกัษณะการใช้บริการ ความถี�ในการใช้บริการ ค่าใช้จ่าย

ในการใชบ้ริการต่อครั� ง ช่วงเวลาที�มาใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ และผูมี้อิทธิพล

ในการใชบ้ริการ 
 

1.6.3  ลูกค้า หมายถึง กลุ่มลูกค้าวยัทาํงานอายุตั� งแต่ 20 ปีขึ� นไป ที�มาใช้บริการร้านตัด

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 
 

1.6.4  ร้านตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ หมายถึง ร้านตดัเสื�อผา้ เช่น สูท กางเกง แจ็คเก็ต เป็นตน้ 

สําหรับลูกคา้แต่ละราย โดยให้การบริการตดัเสื� อผา้ทั�งบุรุษและสตรี ครอบคลุมถึงการออกแบบ

เสื�อผา้ บริการปรับแกท้รง และบริการอื�นๆ เช่น การจดัส่งสินคา้ เป็นตน้ 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 

การศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อแบบเทเลอร์

ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ผูว้ิจยัไดท้าํการคน้ควา้ขอ้มูลและเรียบเรียงจากเอกสาร

ต่างๆ ซึ� งจะนาํเสนอตามลาํดบั ดงันี�  

2.1   แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวปัจจยัที�มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.2   แนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

2.3   ความรู้ทั�วไปเกี�ยวกบัร้านตดัเสื�อผา้ 

2.4   งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

2.1  แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวปัจจัยที�มคีวามสําคญัต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 

การศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของ

ผูบ้ริโภควยัทาํงาน เพื�อทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพื�อที�จะจดัสิ�งกระตุน้ทางการตลาด

ให้เหมาะสม เมื�อผู ้บริโภคได้รับสิ� งกระตุ้นทางการตลาด หรือสิ� งกระตุ้นอื�นๆ ผ่านเข้ามาใน

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํของผูบ้ริโภคที�ไม่สามารถคาดคะเนได ้งาน

ของผูข้ายและนกัการตลาดคือ  คน้หาวา่ลกัษณะของผูบ้ริโภคที�เป็นเป้าหมายและความรู้สึกนึกคิด

ของผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัสิ�งใดบา้ง การศึกษาลกัษณะของผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มเป้าหมายจะมี

ประโยชน์สําหรับนกัการตลาด คือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื�อจดัส่วนประสม

ทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�เป็นเป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้ง 

โดยลักษณะของผูบ้ริโภคซึ� งได้รับอิทธิพลจากหลายปัจจยัที�สามารถนํามาใช้ประกอบในการ

ตดัสินใจ ดงันี�  
 

2.1.1  ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในด้านต่างๆ ซึ� งมีผลมาจากความแตกต่างกันของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํให้การตดัสินใจซื�อของแต่ละบุคคลมี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp



10 
 

ความแตกต่างกัน โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกที�มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื�อของ

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั (ราช ศิริวฒัน์. 2017) ดงันี�  

2.1.1.1  ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Cultural Factor )  

วฒันธรรมเป็นวิธีการดําเนินชีวิตที�สังคมเชื�อถือว่าเป็นสิ� งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ 

เพื�อให้สังคมดาํเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติั

ตามวฒันธรรมเพื�อการอยู่เป็นส่วนหนึ� งของสังคม วฒันธรรมเป็นเครื�องผูกพนับุคคลในกลุ่มไว้

ดว้ยกนั วฒันธรรมเป็นสิ�งที�กาํหนดความตอ้งการพื�นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะ

เรียนรู้เรื� องค่านิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั� น  จะต้องผ่าน

กระบวนการทางสังคมที�เกี�ยวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่างๆในสังคม คนที�อยู่ในวฒันธรรม

ต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซื�อที�แตกต่างกนั การกาํหนดกลยทุธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไปสาํหรับตลาด

ที�มีวฒันธรรมแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงันี�  

  1. วฒันธรรมพื:นฐาน (Culture) หมายถึง สิ�งที�เป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการดาํเนิน

ชีวิตที�สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกันมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทางสังคม 

วฒันธรรมจึงเป็นสิ�งพื�นฐานในการกาํหนดความตอ้งการซื�อและพฤติกรรมของบุคคล 

  2. วัฒนธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยๆในแต่ละวฒันธรรม 

ซึ� งมีรากฐานมาจากเชื�อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที�แตกต่างกนั บุคคลที�อยู่ในวฒันธรรมกลุ่ม

ยอ่ยจะมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมที�แตกต่างกนัไปจากกลุ่มอื�น ทาํให้มีผลต่อชีวิตความ

เป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื�อที�แตกต่างกนัและในกลุ่มเดียวกนัจะมี

พฤติกรรมที�คลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย เช่น กลุ่มเชื�อชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ 

กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

  3. ชั: นทางสังคม (Social class) เป็นการจดัลาํดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป

ระดบัตํ�า โดยใชล้กัษณะที�คลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติกาํเนิด ตาํแหน่ง

หนา้ที�ของบุคคลเพื�อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย ตาํแหน่งของ

ผลิตภณัฑ์และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั�นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มยอ่ย โดยชั�น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื�อนขั�นไดท้ั�งขึ�นและลง เนื�องจากมีการเปลี�ยนแปลงทางรายได ้อาชีพ 

ตําแหน่งหน้าที� การงาน เช่น เมื� อบุคคลมีรายได้เพิ� ม ขึ� น  ย่อมแสวงหาการบ ริโภคที� ดี ขึ� น 

ประกอบดว้ย 
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 - ชั� นสูงระดับสูง (Upper-upper) มีความรํ� ารวยเพราะได้รับมรดกตกทอดมากมาย มี

บา้นเรือนอยูใ่นชุมชนคนรํ� ารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูกๆ เขา้เรียนในโรงเรียนที�ดีที�สุด 

การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์จะไม่พิจารณาถึงราคามากนัก แต่จะคาํนึงถึงรสนิยมและความพอใจ

มากกวา่ 

- ชั�นสูงระดบัตํ�า (Lower-upper) กลุ่มที�มีรายไดสู้งที�สุดของสังคม กลุ่มนี� สร้างฐานะความ

รํ� ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษทั หรือหัวหน้างานอาชีพต่างๆ ที�

ประสบผลสําเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซื�อผลิตภณัฑ์ที�เป็นสัญลกัษณ์แสดง

ฐานะเพื�อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระวา่ยนํ� าส่วนตวั รถยนตร์าคาแพง เป็นตน้ 

และการซื�อสินคา้จะไม่ถือเรื�องเงินเป็นสาํคญั 

- ชั�นกลางระดบัสูง (Upper-middle) กลุ่มคนที�ทาํงานเป็นพนกังานในออฟฟิศทั�วไป (white 

– collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar worker) จาํนวน

มากผา่นการศึกษาระดบัวทิยาลยั ตอ้งการใหส้ังคมยอมรับนบัถือ และพยายามกระทาํในสิ�งที�ถูกตอ้ง

เหมาะสม มกัจะซื�อผลิตภณัฑที์�เป็นที�นิยมเพื�อยกระดบัตนเองใหท้นัสมยั 

- ชั�นกลางระดบัตํ�า (Lower-middle) กลุ่มผูใ้ช้แรงงานทั�งในออฟฟิศและในโรงงานส่วนที�

เหลือ ซึ� งเป็นกลุ่มที�ใหญ่ที�สุดในสังคม ประกอบดว้ยคนงานที�มีทกัษะและกึ�งทกัษะ (skilled and 

semiskilled workers) รวมทั�งพนกังานขายในธุรกิจขนาดย่อยทั�วไป ใช้ชีวิตมีความสุขไปแต่ละวนั

มกกวา่จะอดออมเพื�ออนาคต มีความภกัดีในตราและชื�อสินคา้ 

- ชั�นตํ�าระดบัสูง (Upper-lower) กลุ่มผูท้าํงานส่วนใหญ่ซึ� งส่วนใหญ่จะเป็นงานประเภทที�

ไม่ตอ้งมีทกัษะหรือกึ� งทกัษะ ไดรั้บการศึกษาตํ�า รายไดน้้อย มีมาตรฐานการครองชีพระดบัความ

ยากจนหรือเหนือกวา่เพียงเล็กนอ้ยเท่านั�น การยกระดบัสังคมของตนเองใหสู้งขึ�นค่อนขา้งจะลาํบาก 

จึงเพียงแต่ป้องกนัมิให้ฐานะตนเองตกตํ�าลงไปมากกวา่นี�  และอาศยัอยูใ่นบา้นที�พอจะสู้ค่าใชจ่้ายได้

เท่านั�น 

- ชั�นตํ�าระดบัตํ�า (Lower-lower) กลุ่มผูว้า่งงานไม่มีงานจะทาํ หรือหากมีจะมีทาํอยูบ่า้ง ส่วน

ใหญ่ก็เป็นงานตํ�าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ที�พกัอาศยั ในระดบัที�น่าสงสารมากที�สุด 

เป็นกลุ่มชั�นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานทาํที�ถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวิตอยู่ด้วยการรับเงิน

ช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั�น 
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2.1.2  ปัจจัยทางสังคม (Social Factor ) 

เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ ปัจจยัทางสังคม

ประกอบดว้ย  

2.1.2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) 

เป็นปัจจยัภายนอกอนัดบัที�สามที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค กลุ่มอา้งอิง หมายถึง 

บุคคลตั�งแต่สองคนขึ�นไปที�มีการเกี�ยวขอ้งกนัและต่างมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซึ� งกนัและกนั บุคคล

มกัจะใชก้ลุ่มอา้งอิงเป็นเครื�องมือสําหรับการให้คาํแนะนาํและชี�แนวทางเกี�ยวกบัความคิดหรือการ

กระทาํ ประเภทของกลุ่มอา้งอิงมี 3 ประการ ไดแ้ก่ 

 1. กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื�อนสนิท และเพื�อนบ้าน โดยเฉพาะอย่างยิ�ง

ครอบครัวถือได้ว่ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อของบุคคลมากที�สุด การที�จะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่ม

ปฐมภูมิ ลกัษณะนี� จะมีขอ้จาํกดัในเรื�องอาชีพ ระดบัชั�นทางสังคม และช่วงอายุ กลุ่มปฐมภูมินี� จะมี

อิทธิพลต่อบุคคลอยา่งจริงจงัและไดผ้ลทนัที 

 2. กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เพื�อนร่วมอาชีพ และเพื�อนร่วมสถาบนัการศึกษา 

 3. กลุ่มดลใจ ไดแ้ก่ บุคคลที�เป็นที�นิยมชมชื�นของบุคคลอื�นโดยมิไดมี้การร่วมเป็น

สมาชิกในกลุ่มสังคมนั�น เช่น ดาราภาพยนตร์ที�มีชื�อเสียง นกักีฬาที�ประสบผลสาํเร็จ เป็นตน้ 

 กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลที�อยู่ในกลุ่มทางด้านพฤติกรรมและการดําเนินชีวิต 

เนื�องจากบุคคลตอ้งการให้เป็นที�ยอมรับของกลุ่มจึงปฏิบติัตาม นกัการตลาดทราบวา่กลุ่มอา้งอิงมี

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร แลว้ทาํการปรับปรุงขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความคิด

ในเรื�องกลุ่มอา้งอิง  

2.1.2.1  ครอบครัว (Family)  

ครอบครัวเป็นแหล่งที�ฝึกหดัให้บุคคลไดรู้้จกัค่าของเงิน รู้จกัวธีิการซื�ออะไร อยา่งไร และที�

ไหน สรุปแลว้ครอบครัวจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคดงันี�  

 1. ทาํหนา้ที�เป็นกลุ่มอา้งอิงที�สมาชิกในครอบครัวอยากเอาอยา่ง 

 2. สมาชิกในครอบครัว โดยเฉพาะบิดา มารดา เป็นผูซื้� อผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้

สมาชิกในครอบครัว นอกจากบิดา มารดาแลว้ สมาชิกเด็กๆ ในครอบครัวก็มีความสําคญัเพราะจะ

เป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซื�อดว้ย 

 3. ครอบครัวจดัเป็นสถาบนัที�ทาํการซื�อมากที�สุดในตลาด 
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นกัการตลาดที�ฉลาดจะตอ้งรู้ว่า ครอบครัวแต่ละแบบมีจุดมุ่งหมายในการซื�ออย่างไรและ

ใครเป็นผูริ้เริ�มหรือมีอิทธิพลในการซื�อของครอบครัว 

2.1.2.3  บทบาทและสถานะภาพของบุคคล (Roles and Statuses)  

แต่ละบุคคลแสดงออกในแต่ละกลุ่มที�เป็นสมาชิกอยู ่คนหนึ�งอาจมีหลายบทบาท เป็นทั�งลูก 

แม่ เพื�อน หัวหน้า ลูกน้อง เป็นต้น ซึ� งแต่ละบทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ แต่ละ

บทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยู่ด้วย เป็นสถานะที�สังคมยอมรับในตวับุคคลนั�นๆ นักการ

ตลาดตอ้งตระหนกัถึง สัญลกัษณ์ของสถานะ (Status Symbol) ในการทาํการตลาด คนตอ้งการการ

ยอมรับจากสังคม และพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน (ปราณี เอี�ยมละออภกัดี, 2551) 
 

2.1.3  ปัจจัยด้านบุคคล (Personal Factors) 

 ลกัษณะภายนอกของบุคคลที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมที�เห็นได้ชัดเจน ได้แก่ อายุและขั�น

ของวงจรชีวิต อาชีพ สภาพเศรษฐกิจของบุคคล รูปแบบการดาํเนินชีวิต และบุคลิกลกัษณะและ

แนวคิดของตนเอง ดงันี�  

2.1.3.1  อายุและขั� นของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) พฤติกรรมและ

รสนิยมของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามช่วงอายแุละขั�นวงจรชีวติ 

2.1.3.2  อาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล 

นักการตลาดควรทาํการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่ม และพฒันากลยุทธ์ที� เหมาะสม สินค้า

ประเภทเดียวกนัอาจมีการออกแบบที�หลากหลายเพื�อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ 

2.1.3.3  สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายได้

ที�สามารถนาํไปใช้ได ้สินทรัพยแ์ละเงินออม หนี� สิน รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใช้จ่าย

ของบุคคลมีอิทธิพลต่อการซื�อ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาถึงสภาพเศรษฐกิจของบุคคล โดยเฉพาะ

สินคา้ที�มีความอ่อนไหวต่อรายได ้ถา้มีการเปลี�ยนแปลงจะส่งผลใหธุ้รกิจตอ้งทาํการปรับกลยทุธ์ให้

เหมาะสมกบัสถานการณ์ เช่น การปรับผลิตภณัฑ ์หรือปรับราคาผลิตภณัฑ ์

2.1.3.4  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) ถึงแม้บุคคลจะมีอายุเท่ากัน อยู่ใน

วฒันธรรมเดียวกนั มีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และทาํงานอาชีพเดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการ

ดาํเนินชีวติที�แตกต่างกนั วิถีที�บุคคลใชใ้นการดาํเนินชีวติไม่วา่จะเป็นความสนใจ การแสดงออกทั�ง

ความคิดเห็นและการกระทาํที�แตกต่างกนั การนาํเสนอผลิตภณัฑค์วรพิจารณาถึงรูปแบบการดาํเนิน
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ชีวิตของบุคคลดว้ย บางครั� งอาจตอ้งชี�นาํถึงความเหมาะสมกนัของผลิตภณัฑ์กบัรูปแบบการดาํเนิน

ชีวติ โดยตอ้งสื�อใหไ้ดว้า่ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

2.1.3.5  บุคลิกลักษณ ะและแนวคิดของตนเอง  (Personality and Self-concept) 

ลกัษณะ เฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคได ้บุคลิกลกัษณะบ่งบอกได้

จากความเชื�อมั�นในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คล้อยตามผูอื้�น มีความเป็นผูน้ํา ชอบต่อต้านหรือ

ปรับตวัไดดี้ ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวธีิที�บุคคลมองตนเองในแง่มุมที�แตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคิด

ที�มองว่าสิ�งที�เป็นตวัตนที�แทจ้ริง (Actual Self-concept) ซึ� งจะแตกต่างจากแนวคิดที�มองตนเองใน

อุดมคติ (Ideal Self-concept) เป็นสิ�งที�อยากจะเห็นตวัเองเป็น ซึ� งแตกต่างจากแนวคิดที�คิดวา่คนอื�น

มองตนเอง (Their Other Self-concept Think Other See Them) 
    

2.1.4  ปัจจัยทางจิตวทิยา (Psychological factor ) 

2.1.4.1  การจูงใจ (Motivation) ความต้องการของบุคคลมีหลากหลายและอาจ

เกิดขึ� นพร้อมๆ กัน บ้างก็เป็นสภาวะความต้องการทางร่างกายที�ส่งผลให้เกิดความตึงเครียด 

(Tension) เช่น ความหิว ความกระหาย ความไม่สบายตวั บา้งก็เกิดจากสภาวะจิตใจ (Psychogenic) 

เกิดจากความตึงเครียด เช่น ความต้องการการยอมรับเป็นส่วนหนึ� งของสังคม ต้องการประสบ

ความสําเร็จ ความตอ้งการต่างๆ จะยงัไม่มีแรงจูงใจมากพอที�จะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการกระทาํ

ในทนัที เพียงแต่ก่อให้เกิดความรู้สึกตึงเครียด ดงันั�นนกัการตลาดตอ้งสร้างแรงกระตุน้เพื�อให้เกิด

การกระทาํ การศึกษาถึงทฤษฎีการจูงใจจะช่วยให้เขา้ใจและสามารถนาํแนวคิดการจูงใจมาปรับ

ใช้ไดเ้หมาะสมยิ�งขึ�น ซึ� งทฤษฎีที�ได้รับการกล่าวถึงและนาํมาใช้มากที�สุด ได้แก่ ทฤษฎีการจูงใจ

ของ Maslow ทฤษฎีการจูงใจของ Freud และทฤษฎีการจูงใจของ Hertzberg 

2.1.4.2  การรับรู้ (Perception) ผูที้�ได้รับการกระตุ้นจะพร้อมที�จะแสดงออก การ

แสดงออกในรูปแบบไหนขึ� นอยู่กับการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก 

(Select) จดัการ (Organize) และการแปล (Interpret) ขอ้มูลที�เป็นปัจจยันาํเขา้ ซึ� งส่งผลให้การรับรู้

ของบุคคลต่อสิ�งเดียวกนัแตกต่างกนัไป เนื�องจากกระบวนการในการรับรู้ที�แตกต่างกนั 

2.1.4.3  การเรียนรู้ (Learning) ถ้าบุคคลที�การรับรู้ข้อมูลแต่ไม่มีการเปลี�ยนแปลง

พฤติกรรม   ใดๆ แสดงวา่บุคคลนั�นยงัไม่เกิดการเรียนรู้ ในทางตรงกนัขา้ม ถา้เกิดการเปลี�ยนแปลง

พฤติกรรมแสดงวา่บุคคลนั�นเกิดการเรียนรู้ ซึ� งนกัการตลาดสามารถสร้างการเรียนรู้ใหบุ้คคลไดโ้ดย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ใชแ้รงขบัดนั (Drive) สิ�งกระตุน้ (Stimuli) สิ�งชี�นาํ (Cue) การตอบสนอง (Response) และการบงัคบั 

(Reinforcement) ตามแต่ละสถานการณ์แตกต่างกนัไป 

2.1.4.4  ความเชื�อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) มาจากการเรียนรู้ของบุคคล

และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค ความเชื�อและทศันคติสามารถเปลี�ยนแปลงได ้แต่

ยากในการที�จะเปลี�ยน เช่น แฟชั�นอิตาลีเป็นแหล่งที�ได้รับการยอมรับให้เป็นผูน้าํดา้นแฟชั�นของ

โลก การตั�งชื�อสินคา้ให้เหมือนต่างประเทศหรือร่วมมือกบับริษทัต่างประเทศจะทาํให้ไดรั้บการ

ยอมรับมากกวา่ เป็นตน้ 
 

2.1.5  บทบาทการซื:อ (Buying Roles) 

ผลิตภณัฑ์หลายประเภทสามารถระบุผูซื้�อไดง่้าย โดยปกติผูข้ายเป็นผูซื้�ออุปกรณ์ เครื�องมือ 

ผูห้ญิงเป็นผูซื้�อผลิตภณัฑที์�ใชใ้นบา้น ในปัจจุบนันกัการตลาดตอ้งติดตามการตดัสินใจซื�อของลูกคา้

กลุ่มเป้าหมาย เพราะบทบาทในการซื�อไดเ้ปลี�ยนแปลงไป มีกิจกรรมเกิดขึ�นในระหวา่งกระบวนการ

ซื�อ มีบุคคล หรือกลุ่มบุคคลเขา้มาเกี�ยวขอ้ง ซึ� งสามารถกาํหนดได ้5 บทบาท ตามรายละเอียด ดงันี�  

2.1.5.1  ผูริ้เริ�ม (Initiator) คือ บุคคลแรกที�เสนอความคิดหรือแนะนาํเกี�ยวกบัการซื�อ

ผลิตภณัฑ ์ 

2.1.5.2  ผูมี้อิทธิพล (Influence) เป็นบุคคลที�ให้คาํแนะนาํมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซื�อ 

2.1.5.3  ผูต้ดัสินใจ (Decider) บุคคลที�ทาํหนา้ที�ตดัสินใจเรื�องต่างๆ ที�เกี�ยวกบัการซื�อ 

เช่น ควรซื�อหรือไม่ควรซื�อ ซื�อที�ไหน ตราที�จะซื�อ ฯลฯ 

2.1.5.4  ผูซื้� อ (Buyer) บุคคลที�ซื� อผลิตภณัฑ์ เช่น ฝ่ายจดัซื� อจดัหาชุดยูนิฟอร์มให้

พนกังาน เป็นตน้ 

2.1.5.5  ผูใ้ช ้(User) บุคคลที�อุปโภคหรือบริโภคผลิตภณัฑ์ เช่น ลูกจา้งที�ไดรั้บชุดยูนิ

ฟอร์มพนกังาน เป็นตน้ 
 

2.1.6  พฤติกรรมการซื:อ (Buying Behavior ) 

การตัดสินใจซื� อของผู ้บริโภคแตกต่างกันตามประเภทผลิตภัณฑ์  โดยสามารถแบ่ง

พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคได ้2 ปัจจยั ปัจจยัแรก คือ ความยุง่ยากในการซื�อ ซึ� งขึ�นอยู่

กบัราคา ระยะห่างในการซื�อ ความเสี�ยงจากการซื�อ และผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ที�บุคคลตอ้งการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัที�สอง คือ ความแตกต่างของราคาผลิตภณัฑ์ในตลาด จากสองปัจจยัสามารกาํหนดพฤติกรรม

การซื�อ 4 รูปแบบ โดยแสดงดงัภาพที� 2.1  

  ความยุง่ยากในการซื�อ 

  สูง ตํ�า 

ความแตกต่างของตรา
สินคา้ 

มาก พฤติกรรมการซื�อที�ซบัซอ้น พฤติกรรมการซื�อที�แสวงหา
ความหลากหลาย 

นอ้ย พฤติกรรมการซื�อที�เป็น
นิสัย 

พฤติกรรมการซื�อที�ลดการไม่
ลงรอยกนั 

ภาพที� 2.1 พฤติกรรมการซื�อ 4 รูปแบบ 

ที�มา : ปราณี เอี�ยมลออภกัดี (2551 :106 อา้งถึง Kotler.2003 : 201) 

 

2.1.6.1  พฤติกรรมการซื�อที�ซับซ้อน (Complex Buying Behavior) ลกัษณะการซื�อ

ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลานานในการตดัสินใจซื�อ เพราะตอ้งหาขอ้มูลจาํนวนมากที�เกี�ยวขอ้ง

กับผลิตภัณฑ์และความแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑ์ เพื�อประเมินทางเลือกหลายทางก่อนการ

ตดัสินใจซื�อ ลกัษณะพฤติกรรมที�ไดก้ล่าวขา้งตน้ กาํหนดหน้าที�ของนกัการตลาดที�เป็นผูน้าํเสนอ

และให้ขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ และคุณสมบติัดา้นต่างๆ ที�สําคญั โดยเนน้ผลประโยชน์ของความ

แตกต่างขององคก์ร และให้ขอ้มูลผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ที�มีพฤติกรรมการซื�อที�

ซบัซอ้น  

2.1.6.2  พฤติกรรมการซื�อที�ลดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-Reducing Behavior) 

ลกัษณะการซื�อผลิตภณัฑ์ที�มีความแตกต่างระหว่างตราน้อยมาก ผูบ้ริโภคเริ�มตน้กระบวนการซื�อ

โดยเลือกชมผลิตภณัฑ์ต่างๆ เพื�อเปรียบเทียบและซื�อผลิตภณัฑ์อย่างรวดเร็ว เมื�อได้ผลิตภณัฑ์ที�

ตอ้งการ ราคา และความสะดวกเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจซื�อ กลุ่มผลิตภณัฑ์ที�มีความซบัซ้อนและ

ผลต่อการซื�อภายหลงัการซื�อ ผูซื้�อตอ้งสอบถามขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ที�ซื�อไปแลว้กบัคนใกลชิ้ด

หรือคนรอบขา้ง โดยเปรียบเทียบและประเมินผลภายหลงัจากการตดัสินใจซื�อ เพื�อเป็นขอ้มูลในการ

ตดัสินใจซื�อครั� งต่อไป หนา้ที�ของนกัการตลาดตอ้สร้างความเชื�อมั�นภายหลงัการซื�อให้กบัผูซื้�อ โดย

เนน้วา่ผูซื้�อไดเ้ลือกผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสมเพื�อสร้างโอกาสการขายในครั� งต่อไป 

2.1.6.3  พ ฤติกรรม การซื� อที� เป็ น นิสั ย (Habitual Buying Behavior) ผ ลิตภัณ ฑ์

ประเภทอุปโภคหรือบริโภคที�ใชใ้นชีวิตประจาํวนั ที�มีราคาถูกและมีความแตกต่างระหวา่งตรานอ้ย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคใช้เวลาน้อยในการซื�อ เพราะผูบ้ริโภคซื�อดว้ยความเคยชินและซื�อตราผลิตภณัฑ์ซํ� าตาม

ความคุ้นเคย (Brand Familiarity) ไม่ใช่เพราะความจงรักภกัดีในตราผลิตภัณฑ์ ลูกค้าส่วนใหญ่

ไม่ไดป้ระเมินประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ เนื�องจากผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างและไม่มีความซับซ้อน 

นกัการตลาดตอ้งเนน้ตราผลิตภณัฑส์ร้างการจดจาํ และเนน้จุดขายที�สาํคญั 

2.1.6.4  พฤติกรรมการซื� อที�แสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying 

Behavior) การซื� อที�มีการเปลี�ยนตราผลิตภัณฑ์ (Brand Switching) เพราะผลิตภณัฑ์แต่ละตรามี

ความแตกต่างกนัและกลุ่มผูบ้ริโภคเบื�อง่าย ถ้าต้องการบริโภคผลิตภณัฑ์เดิม ผูบ้ริโภคสนใจหา

ขอ้มูลเกี�ยวกบัความหลากหลายหรือรูปแบบของผลิตภณัฑ์ที�วางจาํหน่ายและซื�อตราผลิตภณัฑ์ที�

ออกใหม่อยู่เสมอ ผูบ้ริโภคประเมินประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ ลักษณะของผลิตภณัฑ์ที�ผูซื้� อ

แสวงหาความหลากหลายเป็นโอกาสให้ผูผ้ลิตรายใหม่สามารถนาํผลิตภณัฑ์ที�มีความแปลกใหม่

หรือสร้างความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์เดิม กลยุทธ์ราคาและการส่งเสริมการขายเป็นสิ�งจูงใจให้เกิด

การทดลองซื�อและใชผ้ลิตภณัฑ์ ผูน้าํตลาดตอ้งพยายามให้ลูกคา้ซื�อแบบเคยชิน โดยเลือกผลิตภณัฑ์

ขององคก์รมาเป็นอนัดบัแรก การกระจายสินคา้อยา่งทั�วถึงและเนน้ตราผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเนื�อง 
 

2.1.7  พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  Behavior ) 

ลาํดบัขั�นความตอ้งการของมาสโลวเ์ป็นทฤษฎีทางจิตวทิยาที�เสนอโดย อบัราฮมั มาสโลว์

ในรายงานเรื�อง “A Theory of Human Motivation” ปี 1973 หลงัจากนั�นมาสโลวย์งัไปขยายแนวคิด

ไปรวมถึงขอ้สังเกตของเขาเกี�ยวกบัความอยากรู้อยากเห็นแต่กาํเนิดของมนุษย ์ทฤษฎีของเขาคลา้ย

กบัจิตวทิยาพฒันาการหลาย ๆ ทฤษฎี ซึ� งทั�งหมดเนน้ที�การเติบโตของมนุษยใ์นระยะต่าง ๆ (วทิวสั 

รุ่งเรืองผล. 2556) ดงันี�  

2.1.7.1  ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการทาง

สรีระขั�นพื�นฐานของมนุษยที์�เป็นสิ�งจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ไดแ้ก่ ปัจจยัสี�  (อาหาร 

เครื�องนุ่งห่ม ที�อยูอ่าศยัและยารักษาโรค) อากาศ การพกัผอ่นนอนหลบั เป็นตน้ ดงันั�นจึงมีธุรกิจ

ผลิตสินคา้เพื�อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ธุรกิจผลิตเสื�อผา้ เป็นตน้ หากความตอ้งการ

ทางร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ ก็จะถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในระดบัที�สูงขึ�นไปอีก 

2.1.7.2  ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) เป็นความต้องการที�เกิดขึ� น

หลังจากที�มนุษย์ได้รับการตอบสนองทางร่างกายอย่างพึงพอใจแล้ว ซึ� งเป็นความต้องการการ

ปกป้องคุม้ครองและความตอ้งการความมั�นคงของชีวิต ให้มีสุขภาพแข็งแรงไม่เกิดอนัตรายใดๆ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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นักการตลาดจะใช้กลยุทธ์การโฆษณาเพื�อสื�อสารให้ผูบ้ริโภคได้ตระหนักถึงการใช้สินค้าหรือ

บริการ ที�สามารถปกป้องคุม้ครองชีวิตและทรัพยสิ์นให้ปลอดภยั หรือช่วยแบ่งเบาภาระเมื�อเกิด

อนัตรายแก่ชีวติและทรัพยสิ์นได ้เช่น ธุรกิจประกนัภยัและประกนัชีวติ เป็นตน้ 

2.1.7.3  ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) หรือความตอ้งการความรักและการ

เป็นเจา้ของ (love and belongingness) เป็นความตอ้งการอยูร่่วมกบัคนในสังคมจาํนวนมากไดอ้ยา่ง

สบายใจดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูอื้�น ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพื�อน คนรัก ทั�งการ

เป็นผูใ้ห้และเป็นผูรั้บความรัก ซึ� งมนุษยจ์ะมีความตอ้งการความรัก ความผูกพนั และการเป็นที�

ยอมรับของสังคมในแต่ละกลุ่ม  

2.1.7.4  ความตอ้งการการยกย่องนบัถือ (Esteem needs) เป็นความตอ้งการที�เกิดขึ�น

จากการที�มนุษยรู้์สึกว่าตนเองมีประโยชน์มีคุณค่า และตอ้งการให้ผูอื้�นเห็นประโยชน์หรือคุณค่า

ของตน ดงันั�นความตอ้งการในระดบันี� จงมีดว้ยกนั 2 ลกัษณะ คือ ความตอ้งการยกย่องตนเองซึ� ง

เกี�ยวกบัการมีอาํนาจ การมีความสามารถพิเศษ และความตอ้งการการไดรั้บการยกย่องนับถือจาก

ผูอื้�น ซึ� งเกี�ยวกบัการมีเกียรติยศชื�อเสียง การไดรั้บความสนใจจากผูอื้�น และจะเกิดความภาคภูมิใจ

หากไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 

2.1.7.5  ความตอ้งการความสําเร็จในชีวิต (Self-realization) เป็นความปรารถนาของ

บุคคลที�ตอ้งการบรรลุความหวงัหรือบรรลุจุดมุ่งหมายที�ไดคิ้ดและตั�งความหวงัไว ้โดยพฒันาตนเอง

และได้ใช้ความสามารถที�ตนมีอยู่แสดงออกมาอย่างเต็มที�และมุ่งมั�นเพื�อให้บรรลุถึงจุดหมาย

ปลายทางและเกิดความพึงพอใจส่วนตวั เช่น ตอ้งการตาํแหน่งหน้าที�การงานที�สูงที�สุดในบริษทั 

เป็นตน้  
 

2.1.8  การกําหนดเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

2.1.8.1  สามารถวดัได้ (Measurable) เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดที�จะนํามาใช้ควร

จะตอ้งสามารถแบ่งตลาด หรือผูบ้ริโภคออกเป็นส่วนหรือกลุ่มต่างๆ ไดอ้ย่างชดัเจน เช่น เพศ อาย ุ

หรือปริมาณการใชสิ้นคา้ในการแบ่งส่วนตลาด จะมีความชดัเจนและสามารถวดัไดม้ากกวา่การแบ่ง

ส่วนตลาดจากความสวย ที�อาจจะแบ่งเป็นสวยมาก สวยน้อย ซึ� งจะเป็นการยากในการวดัและแบ่ง

ส่วนตลาดออกเป็นกลุ่มต่างๆ จากกนัได้ เพราะมาตรฐานความสวยของแต่ละคนย่อมจะมีความ

แตกต่างกนัตามทศันคติ และรสนิยม จึงไม่ควรนาํมาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.8.2  สามารถเข้าถึงได้ (Accessible) กล่าวคือ เมื�อแบ่งส่วนตลาดออกเป็นส่วน

ต่างๆ ได้ตามที�เห็นสมควรและตอ้งการแล้ว นักการตลาดจะต้องตระหนักถึงความสามารถของ

ทรัพยากรทางการตลาดขององค์กร ในการเขา้ถึงตลาดที�จดัแบ่งนั�นไดด้้วย และที�สําคญั คือ ตรา

ยี�หอ้ ที�อาจจะยงัไม่เป็นที�รู้จกัของตลาด เช่นนี�  ถือเป็นการแบ่งส่วนตลาดที�ไม่มีประสิทธิภาพ เพราะ

ไม่สามารถที�จะเขา้ถึงตลาดตามที�กาํหนดได ้

2.1.8.3  สามารถทาํกาํไรใหแ้ก่องคก์ร (Profitable) หมายถึง ขนาดของตลาดภายหลงั

การแบ่งส่วนตลาดแลว้ จะตอ้งมีขนาด ที�ใหญ่เพียงพอ หรือมีจาํนวนผูบ้ริโภคและกาํลงัซื�อที�มากพอ

ต่อการทาํกาํไรให้แก่องค์กรเพราะการแบ่งส่วนตลาดให้เป็นกลุ่มยอ่ยที�เล็กเกินไปนั�น แมน้กัการ

ตลาดจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคภายในตลาดนั�นได้อย่างมีประสิทธิภาพ

สมบูรณ์ แต่อาจจะไม่คุม้ค่ากบัการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดขององค์กรในส่วนตลาดนั�นๆ ได ้

เวน้แต่ในกรณีที�ส่วนแบ่งตลาดนั�นมีศกัยภาพทางการตลาดสูง หรือที�เรียกว่าตลาดเฉพาะ (Niche 

Market) เช่น ตลาดเฉพาะดงักล่าวขา้งตน้จึงมีความเหมาะสมสาํหรับองคก์รที�มีขนาดเล็กมากที�สุด 
 

2.1.9  กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย (Target selection Strategies) 

เมื�อไดพ้ิจารณาและเลือกตลาดเป้าหมายไดต้ามความเหมาะสม ทั�งทางดา้นทรัพยากรของ

องค์กรและเป้าหมายหรือวตัถุประสงคข์ององคก์รแลว้นั�น จะถึงลาํดบัหน้าที�ขั�นต่อไปของนกัการ

ตลาดในการเขา้สู่ตลาดเป้าหมายที�เลือกนั�นๆ ซึ� งประกอบด้วยกลยุทธ์ 3 ประการ ดงันี�  ที�นักการ

ตลาดทั�วไปนิยมนาํมาปรับใชก้บัการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดขององคก์ร 

2.1.9.1  กลยุทธ์ตลาดรวม (Total Market or Undifferentiated Strategy) คือการที�

นักการตลาดได้พิจารณาตลาดในแต่ละส่วน และพบว่าความต้องการในสินค้าหรือบริการของ

ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนัมากนกัระหว่างตลาดแต่ละส่วน หรือมีผูบ้ริโภคจาํนวนน้อยรายที�มีความ

ตอ้งการในสินคา้และบริการที�แตกต่างจากผูบ้ริโภคหรือตลาดส่วนใหญ่ และความแตกต่างที�เกิดขึ�น

นี�  จะมีจาํนวนไม่มากเพียงพอที�จะตอ้งแบ่งส่วนตลาดอออกเป็นกลุ่ม ดงันั�น จึงไม่จาํเป็นที�จะตอ้ง

พฒันาส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที�แตกต่างกนัในการตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของตลาดนั�นๆ กลยุทธ์ตลาดรวมนี�  จะนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดสําหรับสินคา้หรือบริการขั�น

พื�นฐานสาํหรับการครองชีพของผูบ้ริโภค  

2.1.9.2  กลยุทธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Single-Segment Strategy) คือ การเลือก

ตลาดขึ�นมาเพียงส่วนเดียว จากหลายส่วนที�ไดจ้ดัแบ่ง และไดว้ิเคราะห์ถึงความเหมาะสมดา้นต่างๆ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อย่างถี�ถ้วนแล้ว เช่น ขนาดของตลาด อาํนาจซื�อในตลาด และความเหมาะสมกบัทรัพยากรของ

องค์กร เหล่านี� เป็นต้น จากนั� น นักการตลาดจึงจะพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด 1 ชุด เพื�อ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดในส่วนที�ได้เลือกนี�  ตวัอย่างที�จะเห็นได้อย่างชัดเจนของการ

เลือกใชก้ลยุทธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วนนี�  ในกลยทุธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน จะมีขอ้ดี คือ ทาํใหก้าร

จดัสรรทรัพยากรทางการตลาดขององค์กรดาํเนินไปในทิศทางเดียวกนั ผูบ้ริโภคในตลาดไม่เกิด

ความสับสนสามารถเข้าถึงและสร้างการยอมรับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย ที�สําคญัคือ มีคู่

แข่งขนัร่วมตลาดเดียวกันที�น้อยราย ดงันั�น กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนนี�  จึงมีความเหมาะสมกับ

องค์กรที�มีขนาดเล็กและไม่พร้อมที�จะแข่งขนักบัคู่แข่งจาํนวนมากราย หรือดาํเนินกิจกรรมทาง

การตลาดใหก้บัผูบ้ริโภคที�มีความตอ้งการที�หลากหลายเกินกวา่ทรัพยากรขององคก์รจะรับรองได ้

2.1.9.3  กลยุท ธ์การตลาดมุ่ งห ลายส่ วน (Multiple-Segment Strategy) กลยุท ธ์

ดงักล่าว จะมีความคลา้ยคลึงกบักลยทุธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน คือ เริ�มจากการแบ่งส่วนตลาดและ

เลือกตลาดเป้าหมายที�ตอ้งการตามความเหมาะสม หากแต่การเลือกตลาดเป้าหมายนั�นในกลยุทธ์

การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน จะเลือกส่วนตลาดมากกวา่ 1 ส่วนตลาดขึ�นไป (แต่ไม่จาํเป็นจะตอ้งเลือก

ทุกส่วนตลาด) จากนั�น จึงพฒันาส่วนประสมทางการตลาดขึ�นมา เพื�อดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด

สําหรับตลาดในแต่ละส่วน ซึ� งอาจจะเป็นส่วนประสมทางการตลาดที�มีความแตกต่างกันอย่าง

สิ�นเชิงระหวา่งตลาดในแต่ละส่วน 

 

2.2  แนวคดิปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) โดยทั�วไปแล้วจะประกอบไปด้วย

ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หรือเรียกว่า 4P’s แต่หากเป็นธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมทางการตลาดเพิ�มขึ� นคือ พนักงาน 

(People) กระบวนการให้บริการ (Process) และสิ�งต่างๆ ภายในสํานกังาน (Physical Evidence) รวม

เรียกวา่ 7P’s (ศิวฤทธิ�  พงศกรรังศิลป์. 2555) โดยมีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดดงันี�  
 

2.2.1  ผลิตภณัฑ์ (Product) ซึ� งได้แก่ สินคา้ (Goods) และบริการ (Service) ที�ธุรกิจพฒันา

และผลิตขึ�นเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑห์รือสินคา้

และบริการนั�นมีทั�งที�จบัตอ้งได ้และไม่สามารถจบัตอ้งได ้ทั�งนี� เนื�องจากนกัการตลาดสามารถนาํไป
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ประยุกต์ใช้ได้กับทุกๆ สิ� ง บางธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์ที�สามารถจบัต้องได้เพียงอย่างเดียว ไม่มี

บริการเสริม บางผลิตภณัฑ์รวมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่การบริการเท่านั�นที�จาํหน่าย

ใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น ร้านตดัเสื�อ เป็นตน้ 
 

2.2.2  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินที�ลูกคา้ตอ้งชาํระให้กบัผูข้ายเพื�อให้ได้รับสินคา้

และบริการ โดยธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาให้อยูใ่นระดบัที�ลูกคา้สามารถซื�อได ้การกาํหนดราคานั�นมี

จุดมุ่งหมายเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ในระดบัที�ธุรกิจยงัคงมีกาํไรและลูกคา้สามารถ

ซื�อได ้
 

2.2.3  การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง การจดัการเกี�ยวกบัการอาํนวยความสะดวกในการ

ซื�อสินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการนาํสินคา้และบริการไปส่ง

มอบให้กับลูกค้าภายในเวลาที�ลูกค้าต้องการ ซึ� งมีรูปแบบที�แตกต่างกันตามลักษณะของสินค้า 

พฤติกรรมของลูกค้า สถานที�ตั�งของธุรกิจ และที�ตั�งของลูกค้า โดยมีความเกี�ยวขอ้งกับงานของ

นักการตลาดในการออกแบบและพฒันาระบบการจดัการช่องทางการตลาดให้เหมาะสมกบัตวั

สินคา้และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 

2.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกาํหนดแนวทางในการสื�อสารไปยงั

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกี�ยวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูลอื�นๆ ของสินคา้และบริการ โดยมุ่ง

หมายให้เกิดการตดัสินใจซื�อสินคา้และบริการ ดว้ยการประสมประสานส่วนประสมทางการตลาด 

ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใชพ้นกังาน

ขาย  
 

2.2.5  พนกังาน (People) หมายถึง การจดัการบริการอยา่งมีประสิทธิภาพดว้ยบุคลากรของ

ธุรกิจ โดยเริ�มตั�งแต่การสรรหาคดัเลือก การพฒันาและฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝัง

ลกัษณะที�จาํเป็นต่อการให้บริการ เพื�อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการให้มากที�สุด 

ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะในการแกปั้ญหาเฉพาะหน้า วิธีการเขา้ทกัทายหรือตอ้นรับลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการ 

การขอบคุณทุกครั� งเมื�อลูกค้าหรือผู ้ใช้บริการมาใช้บริการ พนักงานนับว่าเป็นส่วนหนึ� งใน

ทรัพยากรการตลาดที�มีค่ายิ�งของธุรกิจ เนื�องจากในปัจจุบนัการแข่งขนัทางธุรกิจเกี�ยวขอ้งกบัความ

รวดเร็วและความมีประสิทธิภาพในการรับรู้ จบัทิศทางการให้คุณค่าและความตอ้งการของลูกคา้

และตอบสนอง (Sense-and-Respond) ไดอ้ยา่งดี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



22 
 

2.2.6  กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มีขั�นตอนที�อาํนวย

ความสะดวกใหก้บัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการมากที�สุด ลดขั�นตอนที�ทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งรอนาน จดัระบบ

การไหลของการให้บริการ (Service Flow) ให้มีอุปสรรคน้อยที�สุด เนื�องจากการรอคอยให้บริการ

นานๆ อาจทาํให้เกิดความไม่พึงพอใจได ้โดยยึดแนวคิด One Stop Service ให้ลูกคา้อยูที่�จุดเดียวคือ

บริเวณด้านหน้าเคาน์เตอร์ และให้บริการลูกคา้ตามแนวคิดว่า “ลูกคา้คือคนที�เรารัก” รวมทั�งการ

พฒันา SOS หรือ Standard of Service นั�นคือมาตรฐานในการให้บริการ เพื�อสร้างความเชื�อมั�น

ใหก้บัลูกคา้ 
 

2.2.7  สิ�งต่างๆ ในสํานกังาน (Physical Evidence) หมายถึง การออกแบบวางผงัสํานกังาน 

อุปกรณ์ต่างๆ ที�ใชใ้นสํานกังาน การจดัวางโต๊ะทาํงาน เฟอร์นิเจอร์ภายในสาํนกังาน กระถางตน้ไม ้

ฯลฯ ให้เป็นระเบียบเรียบร้อยที�เหมาะกบัลกัษณะของธุรกิจ เพราะในปัจจุบนั การสร้างตราสินคา้

หรือภาพลกัษณ์ของธุรกิจไม่ไดอ้ยูที่�การสื�อสารการตลาดแค่เพียงอยา่งเดียว แต่ยงัรวมไปถึงอาคาร

สํานักงานที�จะช่วยสร้างภาพลักษณ์การให้บริการของธุรกิจจากสิ� งเหล่านี�  (Schroeder. 2009) 

เนื�องจากเมื�อลูกคา้ติดต่อกบัธุรกิจ ลูกคา้จะมองไปรอบๆ ตวั ธุรกิจใดมีการตกแต่งสถานที�ไดอ้ยา่ง

เหมาะสม จะทาํให้ลูกคา้เกิดความมั�นใจมากขึ�น และอุปกรณ์สํานักงานไม่จาํเป็นตอ้งมีราคาแพง 

เพียงแต่ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ 

 

2.3 ความรู้ทั�วไปเกี�ยวกับร้านตัดเสื:อ 

 

2.3.1  ลักษณะของธุรกิจร้านตัดเสื:อผ้า    

ธุรกิจร้านตดัเสื� อผา้ยงัคงเป็นธุรกิจหนึ� งที�ได้รับความนิยมและยงัคงมีการเติบโตอย่าง

ต่อเนื�อง โดยเฉพาะอยา่งยิ�งธุรกิจร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ซึ� งเป็นธุรกิจที�เปิดบริการตดัเสื�อผา้แบบ 

Made-to-Measure  หรือการวดัสัดส่วนเพื�อนาํไปทาํแบบ (Pattern) ของแต่ละบุคคล ธุรกิจร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ยงัคงอยูคู่่กบัสังคมไทยมาชา้นานจนถึงปัจจุบนั ถึงแมว้า่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค

จะมีความนิยมเสื�อผา้สาํเร็จรูปเพิ�มมากขึ�นก็ตาม  

ธุรกิจร้านตดัเสื� อผา้แบ่งได้ 2 ลักษณะใหญ่ คือ  ผูป้ระกอบการผลิตเสื� อผา้แบบเทเลอร์ 

(Tailor) และผูป้ระกอบการผลิตเสื�อผา้แบบการ์เมนต ์(Garment) ซึ� งมีรายละเอียดดงันี�  (นางสาววลยั

ลกัษณ์ แสงสุวรรณและนางสาวศฤศร จนัทรศร. 2554) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1  ผูป้ระกอบการผลิตเสื�อผา้แบบเทเลอร์ (Tailor) มีลกัษณะเป็นห้องเสื�อหรือร้านตดัเสื�อ ที�

มีมาแต่ในอดีต ปัจจุบนัอาจมีลดน้อยลงตามการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมของลูกคา้ที�นิยมเสื� อผา้

สําเร็จรูปที�เพิ�มมากขึ� น และก็มีอยู่ไม่น้อยที�ยงัคงประกอบธุรกิจได้อยู่และยงัคงเจริญเติบโตขึ� น

เรื�อยๆ 

2 ผูป้ระกอบการผลิตเสื� อผา้แบบการ์เมนต์ (Garment) เป็นผูป้ระกอบการผลิตเสื� อผา้

สาํเร็จรูปตั�งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่  

การผลิตเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกบัการผลิตเสื�อผา้ในแบบการ์เมนต ์ตรงที�จะเน้นการ

สร้างแบบที�ตรงตามขนาด (Size) ของลูกคา้และตอ้งผลิตขึ�นทีละชิ�น 
 

2.3.2  ข้อมูลทั�วไปของพื:นที�เขตลาดกระบัง 

เขตลาดกระบงัมีพื�นที� 123,859 ตารางกิโลเมตร มีประชากร 171,933 คน (สาํนกับริหารการ

ทะเบียน กรมการปกครอง. 2559) ประกอบด้วย 6 แขวงตามลาํดบัดงันี�  แขวงลาดกระบงั แขวง

คลองสองตน้นุ่น แขวงคลองสามประเวศ แขวงลาํปลาทิว แขวงทบัยาว และแขวงขุมทอง และมี

ร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์กระจายตัวอยู่ในพื�นที�ประมาณ 14 แห่ง (www.yellow pages.com., 

www.EDTguide.com, www.google.co.th ) มีรายละเอียดดงันี�  

 1  Tao Tailors Shop ที�อยู ่เขตลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 2  หจก. เลอมองต ์แมนูแฟคเจอริ�ง ที�อยู ่332/1 ถ.ลาดกระบงั ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 3  ร้านฟิต ที�อยู ่980 ซอย 19 ถ.ฉลองกรุง แขวงลาํปลาทิว เขตลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 4  ร้าน เอส พี  เทเลอร์ ที�อยู่ 228/33 ม.1 ถ.อ่อนนุช-ลาดกระบัง แขวงลาดกระบัง เขต

ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 5 โรงเรียน นันทพร สอนตัดเสื� อ ที�อยู่ หมู่  3 ลาดกระบัง 74 แขวงลาดกระบัง เขต

ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 6   ร้านธัญญภรณ์ ที�อยู่ 318/1-3 ศูนยก์ารคา้เดอะ พาซิโอ ชั�น 1 ห้อง PF-32 ถ.ลาดกระบงั 

แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 7  ร้านดินสอ ที�อยู ่358/8 ถ.ร่มเกลา้ แขวงคลองสองตน้นุ่น เขตลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 8  ร้านจุ๊บแฟชั�น ที�อยู่ 318/1-3 ศูนยก์ารคา้เดอะ พาซิโอ ชั�น 1 ห้อง PF-24 ถ.ลาดกระบงั 

แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 9  ร้านมายครีม ที�อยู่ 318/1-3 ศูนย์การค้าเดอะ พาซิโอ ชั�น 1 ห้อง PF-30 ถ.ลาดกระบัง 

แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 10 ร้านอุ้ยๆ ที�อยู่ 318/1-3 ศูนย์การค้าเดอะ พาซิโอ ชั� น 1 ห้อง PF-15,16 ถ.ลาดกระบัง 

แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 11 ร้านยีนส์ เอ็กไฮบิชั�น ที�อยู่ 318/1-3 ศูนย์การค้าเดอะ พาซิโอ ชั� น 1 ห้อง PF-35 ถ.

ลาดกระบงั แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 12 ร้านฟลอร่า ที�อยู่ 318/1-3 ศูนยก์ารคา้เดอะ พาซิโอ ชั�น 1 ห้อง K112/1-2 ถ.ลาดกระบงั 

แขวงลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 13 ร้านเอวี�ติง ที�อยู ่318/1-3 ศูนยก์ารคา้เดอะ พาซิโอ ชั�น 1 ห้อง PF-26 ถ.ลาดกระบงั แขวง

ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 14 มณฑิณี ที�อยู ่325/5 ม.1 ถ.ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 

 

2.4  งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง   

 

จากการศึกษาวิจยัเรื� องส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ของผูบ้ริโภคลูกค้าวยัทํางานในเขตพื�นที� เขตลาดกระบัง ผูว้ิจ ัยได้รวบรวมผลงานวิจัยที�

เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษาเพื�อนาํมาเป็นแนวความคิดในการศึกษาดงัต่อไปนี�  

เพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551:บทคดัยอ่) ศึกษาเรื�อง ทศันคติและพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้

นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่น ในดา้น ส่วนประสมทางการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์ และ

การเปิดรับข่าวสาร กลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที� มี

พฤติกรรมการซื� อเสื� อผา้แฟชั�นนําเข้าจากต่างประเทศ จาํนวน 200 คน โดยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบ

จาํเพาะเจาะจง เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม สถิติที�ใชท้ดสอบไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย 

ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ค่า t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ค่า

สัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ผลการวิจยั สรุปไดว้า่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

อายุระหว่าง 18-22 ปีบริบูรณ์ การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉลี�ยของครอบครัวอยู่ที� 80,000-

100,000 บาท พกัอาศยัอยูก่บัพ่อแม่ และเคยท่องเที�ยวต่างประเทศ ตรายี�ห้อเสื�อผา้แฟชั�นนาํเขา้จาก

ต่างป ระเท ศ ที� ได้ รับ ค วาม นิ ยม เป็ น อัน ดับ แรก คื อ Esprit ส ถ าน ที� ที� ไป ซื� อบ่ อยที� สุ ด  คื อ 

ห้างสรรพสินคา้ ส่วนใหญ่จะซื�อสินคา้เดือนละ 1-2 ครั� ง ครั� งละ 1-2 ชิ�น เป็นเงินประมาณ 1,001-เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5,000 บาท โดยที�วยัรุ่นเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซื�อเองมากที�สุด และจะซื�อมากที�สุดในช่วงที�สินคา้ลด

ราคา ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระห่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้

จากต่างประเทศของวยัรุ่น พบว่าดา้นผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัใน

ระดบันยัสําคญั 0.05 ดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ในระดบันยัสําคญั 0.05 

โดยภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กนัในระดบันัยสําคญั 0.05 ผลการศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับข่าวสารกบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้แฟชั�นนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของวยัรุ่น พบวา่การเปิดรับข่าวสารทางสื�อมวลชน สื�อบุคคล และสื�อเฉพาะกิจไม่มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซื�อในระดบันยัสําคญั 0.05 อนัเนื�องมาจากการวิเคราะห์การเปิดรับข่าวสารครั� งนี�

ในแง่มุมของความถี�ที�กลุ่มเป้าหมายมองเห็น/พบปะ/พูดคุยกับสื� อต่างๆ ซึ� งจากการวิจยัพบว่า

กลุ่มเป้าหมายมีความถี�ค่อนข้างตํ�าในการมองเห็น/พบปะ/พูดคุยกับสื� อต่างๆ ทาํให้ผลการวิจยั

ออกมาในลกัษณะไม่สัมพนัธ์กนั ผลการศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนัมีพฤติกรรม

การซื�อเสื� อผา้แฟชั�นนาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นแตกต่างกนั พบว่าพฤติกรรมการซื�อเสื� อผา้

นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นแตกต่างกนั เมื�อจาํแนกตามเพศ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยของ

ครอบครัว และประสบการณ์ท่องเที�ยวต่างประเทศ แต่พฤติกรรมการซื� อเสื� อผ้านําเข้าจาก

ต่างประเทศของวยัรุ่นไม่แตกต่างกนั เมื�อจาํแนกตามอายุที�ระดบันยัสําคญั 0.05 เนื�องจากช่วงอายุ

ของวยัรุ่นใกล้เคียงกันมากจึงไม่เกิดความแตกต่าง ผลการศึกษาทัศนคติมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซื�อเสื� อผา้แฟชั�นนําเข้าจากต่างประเทศของวยัรุ่น พบว่าทศันคติมีความสัมพนัธ์

ทางบวกกบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นที�ระดบันยัสาํคญั 0.05  

พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554 : บทคดัยอ่) ศึกษาเรื�อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้

แฟชั�นสตรีผ่านสื�อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค กลุ่มตวัอย่างคือ ผูใ้ชเ้ฟซบุ๊ค เพศหญิงในประเทศไทยที�

ซื� อเสื� อผ้าแฟชั�นสตรีผ่านสื� อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค จาํนวนตัวอย่างทั� งหมด 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อย

ละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ค่าสูงสุด ค่าตํ� าสุด ค่าที (Independent Sample t-test) การ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of variance/ANOVA) และค่าสัมประสิทธิ�

สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลของลูกคา้สตรีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25-34 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี และส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 10,000-15,000 บาท ความคิดเห็นของ

ส่วนประสมการตลาดที�ประกอบการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลูกคา้ที�ตอบแบบสอบถามเห็นดว้ยมาก ความไวว้างใจในการซื�อสินคา้ทางเครือข่ายสังคมออนไลน์

เฟซบุ๊ค มีความไวว้างใจดา้นผูข้ายสินคา้และดา้นป้องกนัผูบ้ริโภคในระดบัไวว้างใจปานกลาง ดา้น

ระบบอินเทอร์เน็ตในระดบัไวว้างใจมาก การทดสอบสมติฐาน พบว่าความไวว้างใจในการซื� อ

เสื� อผา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ด้านผูข้ายสินคา้ ด้านระบบอินเทอร์เน็ต และด้านการ

ป้องกนัผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้แฟชั�น ดา้นค่าใช้จ่าย ดา้นจาํนวนครั� ง

และดา้นจาํนวนชิ�นที�ซื�อในทิศทางเดียวกนั ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้

แฟชั�นด้านค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกนั และส่วนประสมการตลาดที�ใช้ประกอบการตดัสินใจซื�อ

เสื� อผา้แฟชั�น ด้านจาํนวนครั� งและจาํนวนชิ�นที�ซื�อในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

พชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556 : บทคดัยอ่) ศึกษาเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีนในห้างแพลทินมั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาความแตกต่างของปัจจยั

ส่วนบุคคลที� ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื� อเสื� อผ้านําเข้าจากจีนในห้างแพลทินัม ศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีนใน

ห้างแพลทินมั ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัอื�นๆ กบัการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีน

ในห้างแพลทินมั และศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเสื� อผา้นาํเขา้จากจีนในห้าง

แพลทินัม การศึกษาครั� งนี� ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที� เป็น

ประชากรที�มาซื�อเสื� อผา้นาํเขา้จากจีนในห้างแพลทินมัจาํนวน 400 คน และวิธีทางสถิติแบ่งเป็น 2 

ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิง

อนุมาน ได้แก่ สถิติ t-test สถิติในการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 

Variance : ANOVA) และห าความ สั มพัน ธ์ด้วยการวิ เคราะห์ ท ดถอยเชิงพ หุ คูณ  (Multiple 

Regression) ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความพึงพอใจมากที�สุด ส่วนความคิดเห็นต่อปัจจยัด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ต่อการตดัสินใจและความพึงพอใจมากที�สุด และกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั

ในเรื�องการตดัสินใจเลือกซื�อเสื� อผา้นาํเขา้จากจีนในห้างแพลทินัมนั�น มีคุณสมบติัตามที�ตอ้งการ

มากที�สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุและสถานภาพการสมรสมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื� อเสื� อผา้นําเข้าจากจีนในห้างแพลทินัม ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เสื� อผา้นาํเขา้จากประเทศจีนในห้างแพลทินมัของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

และปัจจยัอื�นๆ ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ และความไวว้างใจมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีนในหา้งแพลทินมั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556 : บทคดัยอ่) ศึกษาเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้

เสื� อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์ของการศึกษา

คน้ควา้อิสระ เพื�อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ออนไลน์

ประเภทเสื�อผา้สตรี เพื�อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้

ออนไลน์ประเภทเสื�อผา้สตรี และเพื�อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อ

การตดัสินใจซื�อสินคา้ออนไลน์ประเภทเสื�อผา้สตรี เพื�อนาํผลที�ไดไ้ปหาแนวทางแกปั้ญหาและขอ้

คน้พบที�จะนาํไปสู่การกาํหนดกลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจออนไลน์อยา่งเหมาะสม โดยกลุ่มตวัอยา่ง

ที�ใช้ทาํการวิจยัจาํนวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื� องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

จากนั� นมีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาอธิบายความถี� 

(Frequency) ค่ า เฉ ลี� ย  (Mean) ค่ าร้อยละ (Percentage) แล ะค่ าเบี� ยงเบ น ม าตรฐาน  (Standard 

Deviation) และมีการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิงโดยใช้ ANOVA และ Multiple Regression 

Analysis (MRA) เพื�อหาค่า F-test ค่า Sig สัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์ (R) สัมประสิทธิ� การกาํหนด 

(R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคลื�อน เพื�อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ที�ระดบั

นยัสําคญั 0.05 ผลการวจิยัปรากฏ พบวา่ผูที้�ตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 26-35 ปี มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน ซึ� งมีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 30,001 บาท สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นระดบัการศึกษาและสถานภาพการสมรสที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทาง

อินเทอร์เน็ต สมมติฐานที� 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นการประหยดัเวลาในการเลือกซื�อ

สินคา้และบริการ ดา้นความสวยงาม สีสัน เป็นหมวดหมู่ของสินคา้ในเวบ็ ดา้นการตรงต่อเวลาใน

การบริการจดัส่งสินคา้และบริการ และดา้นความปลอดภยัของวิธีการชาํระเงิน มีความสัมพนัธ์ต่อ

การตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต สมมติฐานที�  3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ราคาและดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต 

กิติพร ดวงแก้ว (2556 : บทคดัย่อ) ศึกษาเรื� อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อผลประกอบการของ

ธุรกิจเสื� อผา้โบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั� งนี� มุ่งศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของความ

แตกต่างด้านปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการและปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รวมที�มีความสัมพนัธ์กบัผลประกอบการของธุรกิจเสื� อผา้โบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานครในช่วง

ระหว่างเดือนพฤศจิกายน 2555 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 2556 โดยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูล

กับกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจเสื� อผา้ตลาดโบ๊เบ๊ จาํนวน 284 ตัวอย่าง และใช้สถิติต่างๆ ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และสิถิติเพียร์สันไคส

แควร์ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างที�เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจเสื�อผา้ตลาดโบ๊เบ๊ส่วนใหญ่เป็น

เพศชายมีอายุตั�งแต่ 51 ปีขึ�นไป มีรายได้ทางธุรกิจเฉลี�ย 750,001 – 1,000,000 บาทต่อเดือน และมี

ระยะเวลาดาํเนินการตั�งแต่ 10 ปีขึ�นไป โดยกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัการตลาดในด้าน

ต่างๆ อยู่ในระดับมากที�สุด โดยให้ความสําคญัมากที�สุดกับเจ้าของกิจการมีวิสัยทัศน์ที�ชัดเจน 

สนับสนุนให้พนักงานให้เห็นจุดมุ่งหมายเดียวกันคือให้ความสําคัญกับลูกค้า พนักงานขาย 

ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาด การจดัเรียงสินคา้ ซึ� งง่ายต่อการเลือกซื�อ การพฒันาความรู้และ

ความเขา้ใจต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การคาํนึงถึงผลกระทบต่อสังคม จาํนวนลูกคา้และยอดขาย ผล

การทดสอบสมมตฐานพบว่า ปัจจยัทางประชากรส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระยะเวลาการดาํเนิน

ของกิจการที�แตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อผลประกอบการของธุรกิจเสื�อผา้โบเ๊บ๊ในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั สําหรับปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม พบวา่การตลาดภายในองคก์ร การตลาด

แบบผสมผสาน ด้านการสื� อสารแบบบูรณ าการและด้านกิจกรรมทางตลาดพื� นฐานไม่ มี

ความสัมพนัธ์กบัผลประกอบการของธุรกิจเสื�อผา้โบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่การตลาดแบบ

ผสมผสานดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การตลาดสัมพนัธ์ และความรับผิดชอบทางการตลาดต่อ

สังคมมีความสัมพนัธ์กับผลประกอบการของธุรกิจเสื� อผา้โบ๊เบ๊ในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
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บทที� 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

การวิจยัครั� งนี� เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื�อศึกษาคน้ควา้ถึงส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

ซึ� งผูว้จิยัไดก้าํหนดขั�นตอนและรายละเอียดของวธีิการดาํเนินงานวจิยัดงันี�  

 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2  เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 

 3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.5  สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.3.1  ประชากร 

ประชากรที�ใช้ในการวิจยั คือ ลูกคา้วยัทาํงานอายุตั�งแต่ 20 ปีขึ� นไป ที�ใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยเก็บขอ้มูล ตั�งแต่มีนาคม - กนัยายน 2560 
 

3.3.2 กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัครั� งนี� เป็นลูกคา้วยัทาํงานอายุ 20 ปีขึ�นไป ที�มาใช้บริการร้านตดั

เสื� อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบัง จาํนวน 400 คน คาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างจาก

จาํนวนประชากรในเขตพื�นที�ลาดกระบงั ปี พ.ศ. 2560 จาํนวน 173,987 คน (สํานกัทะเบียน กรมการ

ปกครอง. 2560) โดยทฤษฎีของ Taro Yamane (1973) และตอ้งการใหมี้ค่าความคลาดเคลื�อนในการ

สุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 5  

 � =  �
�����       (3.1) 

      =  �	
,�
	
���	
,�
	(�.��)�       = 399.08 หรือประมาณ 400 คน 
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� =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

N =   จาํนวนประชากร 

� =   ค่าความคลาดเคลื�อน 

 

ตารางที� 3.1 การสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ดว้ยการแจกแบบสอบถามกบักลุ่ม

ลูกคา้ที�มาใชบ้ริการ โดยมีการเก็บตวัอยา่งแบบโคว้ตา้ ดงันี�   

ร้านตดัเสื�อ จาํนวนตวัอยา่ง 
1 Tao Tailors Shop 29 
2 หจก. เลอมองต ์แมนูแฟคเจอริ�ง 29 
3 ร้านฟิต 29 
4 ร้าน เอส พี เทเลอร์  29 
5 โรงเรียน นนัทพร สอนตดัเสื�อ  29 
6 ร้านธญัญภรณ์  29 
7 ร้านดินสอ  29 
8 ร้านจุบ๊แฟชั�น 29 
9 ร้านมายครีม  28 
10 ร้านอุย้ๆ 28 
11 ร้านยนีส์ เอก็ไฮบิชั�น 28 
12 ร้านฟลอร่า 28 
13 ร้านเอวี�ติง 28 
14 มณฑิณี 28 

รวม 400 
 

3.2  เครื�องมือที�ใช้ในการวิจัย 

 

เครื�องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการดาํเนินการวิจยัครั� งนี� เป็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) จาํนวน 1 ชุด โดยให้กลุ่มตวัอย่างเป็นผูต้อบแบบสอบถามเอง โดยมีขั�นตอนการ

สร้างแบบสอบถามดงันี�  
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3.2.1  ลักษณะเครื�องมือ 

แบบสอบถามที�ใชใ้นการวจิยั ประกอบไปดว้ย 3 ส่วน ดงันี�  

ส่วนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกั

อาศยั จาํนวน 8 ขอ้ 

ส่วนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้

แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 8 ขอ้ 

ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสําคญัการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ตามระดบัการ

ประเมิน 5 ระดบั คือ สําคญัมากที�สุด สําคญัมาก สําคญัปานกลาง สําคญัน้อย สําคญัน้อยที�สุด มี

จาํนวนทั�งหมด 29 ข้อ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นคาํถามที�สร้างขึ� นโดยใช้ลักษณะเป็นมาตรวดั 

Likert’s Rating Scale จาํนวนทั�งหมด 5 ระดบั โดยดดัแปลงจากคาํถามที�มีผูว้ิจยัทาํการวิจยัมาก่อน 

และสร้างขึ�นเองบางส่วน โดยแบ่งเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบบสอบถาม ดงันี�  

คะแนน 5 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมากที�สุด 

คะแนน 4 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมาก 

คะแนน 3 หมายถึง ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ย 

 คะแนน 1 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ยที�สุด 
 

3.2.2 การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวจิัย 

ในการสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั ผูว้จิยัไดด้าํเนินการดงัต่อไปนี�  

1  ศึกษาทฤษฎี เอกสาร ตาํรา และงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งแลว้นาํมาดดัแปลงและปรับปรุงให้

เหมาะสมที�จะใชเ้ป็นเครื�องมือสาํหรับการวจิยั 

2  ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากทฤษฎีและตาํราต่างๆ ที�เกี�ยวขอ้ง 

3  สร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง และนําเสนออาจารยที์�ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื�อขอความ 

เห็นในการพิจารณาด้านความครอบคลุมของเนื�อหา การเลือกกระบวนการวิเคราะห์ขอ้มูล และ

ภาษาที�ใช ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4  ผูว้ิจยันําแบบสอบถามที�ผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้วเสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิ เพื�อตรวจ 

สอบความเที�ยงตรงของเนื�อหา พร้อมทั�งพิจารณาความถูกตอ้งของภาษาที�ใชใ้นแบบสอบถาม 

 

ตารางที� 3.2  รายชื�อ ตาํแหน่งและสถานที�ปฏิบติังานของผูท้รงคุณวุฒิสําหรับตรวจสอบคุณภาพ

เครื�องมือ 

รายชื�อ ตาํแหน่ง/สถานที�ปฏิบติังาน 

ผศ. ดร. โอปอล ์สุวรรณเมฆ 
คณะบริหารและจดัการ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

ผศ. ขนิษฐา อุนะรัตน์ 
คณะบริหารและจดัการ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
คุณศิริภร มั�นคง ช่างผูช้าํนาญงานดา้นเสื�อผา้สตรี 

 

5  ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ผูท้รงคุณวฒิุเสนอแนะมาปรับปรุงแกไ้ขและนาํเสนอต่ออาจารย์

ที�ปรึกษาวทิยานิพนธ์ เพื�อแกไ้ขใหถู้กตอ้งเหมาะสมแลว้จดัพิมพ ์

6  นาํแบบสอบถามที�ผา่นการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิและปรับปรุงแกไ้ข นาํไปทดลอง

ใช้ (Try Out) กบัลูกคา้ที�มาใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 30 

คน ที�ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั 

7  หาค่าความเชื�อมั�น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์หาค่าความเชื�อมั�น

ของเครื� องมือแบบมาตรส่วนประมาณ ค่า โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ� แอลฟ่า (Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค มีสูตรในการหาความเชื�อมั�น คือ 

   

                                  ∝ =  �
(���)  �1 −  ∑ ���

���
�                                                       (3.2)  

 เมื�อ 

  ∝        =  ค่าความเชื�อมั�น 

   k  =  จาํนวนขอ้ของเครื�องมือวดั 

  ∑ ��      =  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  ��          =       ความแปรปรวนของคะแนนรวม     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค่าความเชื�อมั�นของแบบสอบถาม โดยการวเิคราะห์ความเชื�อมั�นตามวธีิของครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) คาํนวณได ้0.78 ดงัแสดงในตารางที� 3.3   

 

ตารางที� 3.3 รายละเอียดค่าความเชื�อมั�นของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้ในเขตพื�นที�ลาดกระบงั 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าความเชื�อมั�น 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ 0.81 
2.  ดา้นราคา 0.73 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.68 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.77 
5.  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 0.78 
6.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.91 
7.  ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 0.76 

โดยรวม 0.78 

 

ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามที�ผา่นการทดสอบดว้ยวิธีการวเิคราะห์ความเชื�อมั�นตามวิธีของ ครอ

นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มานาํเสนออาจารยที์�ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ให้พิจารณาความ

สมบูรณ์อีกครั� ง สุดทา้ยจดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์เพื�อนาํแบบสอบถามไปแจกลูกคา้ร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั  

 

3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 

การศึกษาวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัดาํเนินการรวบรวมขอ้มูลตั�งแต่เดือนมีนาคม - กนัยายน 2560 

โดยผูว้ิจยันาํแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างตอบคาํถามดว้ยตวัเอง ตามวิธีการสุ่มตวัอย่าง จาํนวน 

400 ชุด 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล จะคน้หาขอ้มูลโดยจะใชว้ธีิรวบรวมขอ้มูล 2 แบบคือ 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Pr imary Data)  

ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามให้กบัลูกคา้ที�เป็นผูใ้ชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงัจาํนวนทั�งหมด 400 คน ตั�งแต่เดือนมีนาคม - กนัยายน 

2560 สาํหรับขั�นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิที�เป็นการแจกแบบสอบถามดงันี�  

 1. นาํแบบสอบถามที�ไดรั้บการตรวจคุณภาพแล้ว ไปแจกให้แก่ลูกคา้ที�ใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยทาํการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองและรอรับคืน 

 2. หลงัจากได้รับแบบสอบถามกลบัคืนมาจาํนวนทั�งสิ�น 400 ชุดแลว้ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการ

ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที�ไดรั้บมาทั�งหมดก่อนนาํไปวเิคราะห์ 

 3. นาํผลที�ไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลไปวเิคราะห์ผล 

 

3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

ขอ้มูลทุติยภูมิเป็นขอ้มูลที�ไดจ้ากการคน้ควา้ รวบรวมวารสาร เอกสาร และงานวิจยัต่างๆ 

ทั�งภาครัฐและภาคเอกชน เพื�อเป็นส่วนประกอบในเนื�อหาและนาํไปใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.4  วเิคราะห์ข้อมูล 

 

เมื�อรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามที�ตอบกลบัมาไดแ้ลว้ นาํมาตรวจสอบความครบถว้น

สมบูรณ์ จากนั� นนํามาตรวจการให้คะแนน นําผลคะแนนมาประมวลผลข้อมูลด้วยโปรแกรม

สาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS ในการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปนี�  

 ส่วนที�  1 วิ เคราะห์ เกี� ยวกับลักษณ ะส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม จาก

แบบสอบถามส่วนที� 1 นาํขอ้มูลในแต่ละขอ้ คือความถี�และร้อยละ ในรูปแบบตารางประกอบการ

พรรณนาขอ้มูล 

 ส่วนที� 2 วิเคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จากแบบสอบถามส่วนที� 2 นาํเสนอขอ้มูลในแต่ละ

ขอ้ คือความถี�และร้อยละในรูปแบบตารางประกอบการพรรณนาขอ้มูล 

 ส่วนที� 3 วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ในส่วนที� 3 โดยใชค้่าเฉลี�ยเลขคณิต ค่าร้อยละ และ

ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ค่าเฉลี�ยความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ แบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยใช้วิธีการแจกแจงความถี�แบบกลุ่ม เพื�อ

คาํนวณหาอนัตรภาคชั�น คือ จาํนวนคะแนนในแต่ละชั�น โดยการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั�น 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549 : 29)  

 

(3.3)                                                                                                               

  

 ซึ� งแทนค่าไดเ้ท่ากบั  =                 =  0.80   

          

 การแปลความหมายของค่าเฉลี�ยใชเ้กณฑด์งันี�  

 ค่าคะแนนเฉลี�ย 1.00-1.80 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที� ศึกษามีระดับ

ความสาํคญัในระดบันอ้ยที�สุด 

 ค่าคะแนนเฉลี�ย 1.81-2.60 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที� ศึกษามีระดับ

ความสาํคญัในระดบันอ้ย 

 ค่าคะแนนเฉลี�ย 2.61-3.40 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที� ศึกษามีระดับ

ความสาํคญัในระดบัปานกลาง 

 ค่าคะแนนเฉลี�ย 3.41-4.20 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที� ศึกษามีระดับ

ความสาํคญัในระดบัมาก 

 ค่าคะแนนเฉลี�ย 4.21-5.00 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที� ศึกษามีระดับ

ความสาํคญัในระดบัมากที�สุด 

  

3.5  สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

3.5.1  สถิ ติ เชิ ง พ ร ร ณ น า (Descr iptive Statistics)  ส ถิ ติ ที� นํ าม าใช้ ใน ก ารบ รรย าย

คุณลกัษณะของขอ้มูลที�เก็บรวบรวมมาจากกลุ่มประชากรที�นาํมาศึกษาครั� งนี�  มีดงัต่อไปนี�  

3.5.1.1  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลของลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์

ทาํงาน และที�พกัอาศยั ซึ� งไดจ้ากสูตร 

ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั�น = 
คะแนนสูงสุด  - คะแนนตํ�าสุด 

จาํนวนชั�น 

5-1 

5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                             (3.4) 

                                                                            

3.5.1.2  ค่าเฉลี�ยเลขคณิต (Ar ithmetic Mean) ใช้สําหรับแบบสอบถามวดัระดับ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�

เขตลาดกระบงั ซึ� งเป็นขอ้มูลที�จดักลุ่มเป็นชั�นคะแนน (มนตรี สังขท์อง. 2557 : 41) 

 

 X" = ∑#
$                                                                                                    (3.5) 

 

 เมื�อ 

 X   =  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

 X"  =   ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่ง 

 n   =  ขนาดตวัอยา่ง 

 

3.5.1.3  ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซึ� งใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูลร่วมกบัค่าเฉลี�ยเลขคณิต เพื�อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ซึ� งคาํนวณได้

จากสูตร (ยทุธ ไกยวรรณ์. 2548) 
 

 � = %&∑'��(∑'�)
&(&��)                                                       (3.6) 

             

เมื�อ  

 S  =  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

 X  =  จุดกึ�งกลางชั�น 

 n  =  เป็นจาํนวนขอ้มูลทั�งหมด 

 

 

 

ค่าร้อยละ = 
จาํนวนของขอ้มูลของแต่ละขอ้ x 100 

จาํนวนรวมทั�งหมด 
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3.5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Infer ential Statistics) 

3.5.2.1  การวิเคราะห์โดยวิธี one – way ANOVA ใช้ในการทดสอบความแตกต่าง

ของค่าเฉลี�ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่มที�เป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample) คือ อาย ุ

ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดต่้อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั (มนตรี สังข์

ทอง. 2557 : 325-331) 

 โดยมีขั�นตอนการวเิคราะห์ดงันี�  

 1. เปลี�ยนสมมติฐานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 

 2. สมมติฐานสถิติที�ใชท้ดสอบโดยวธีิ one – way ANOVA คือ 

   H�  :  ค่าเฉลี�ยระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

       H�  :  ค่าเฉลี�ยระหวา่งประชากรอยา่งนอ้ย 2 ประชากรแตกต่างกนั 

 หรือ H� : μ�  =  μ   =  …  =  μ�  

                        H� : μ�    =  μ*   เมื�อ i ≠ j ; i, j ≠ 1,2,…,k 

  3. สถิติที�ใชท้ดสอบ 

 

  , = -�.
-�/                                                                                            (3.7) 

 

ตารางที�  3.4  การวิเคราะห์โดย one – way ANOVA 

Source of 
Variation 

Degree of 
freedom 

Sum of squares Mean square F-distribution 

Between 
groups 

(Treatment) 
k-1 ��0 = 1 2� 

��
− 2 

�
�

�3�
 4�5 =  ��5

6 − 1 , = 4�5
4�7 

Within 
groups 
(Error) 

n-k ��8 = SST − ��; 4�7 =  ��7
� − 6  

Total n-1 ��< = 1
�

�3�
1 =�* − 2 

�
&�

*3�
   

ที�มา : มนตรี สังขท์อง. 2557 : 325-331 
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 เมื�อ k    คือ จาํนวนกลุ่ม 

  n    คือ ขนาดตวัอยา่งทั�งหมด 

  �*  คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที� j 

  2*  คือ ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งที� j 

           T   คือ ผลรวมของคะแนนทั�งหมด 

  Xij คือคะแนนแต่ละตวั 

 

 4. การตดัสินใจ 

 เมื�อกาํหนดระดบันยัสําคญั = ∝ ถา้ค่า F ที�คาํนวณไดมี้ค่ามากกวา่เมื�อเปรียบเทียบกบั F จาก

ตารางที�  df = (k-1), (n-k) หรือ ถ้าโปรแกรมให้ค่า p-value ซึ� งเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่ม

ตวัอยา่งที�จะมีค่า F มากกวา่ค่า F ที�คาํนวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกวา่ ∝ จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ 

H1 นั�นคือยอมรับวา่ค่าเฉลี�ยของประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

 ถา้ค่า F ที�คาํนวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเมื�อเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง df = (k-1), 

(n-k) หรือ ถ้าโปรแกรมให้ค่า p-value มากกว่าหรือเท่ากับ ∝ จะยอมรับ H0 นั� น คือยอมรับว่า

ค่าเฉลี�ยของประชากร k กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

3.5.2.2  การวิเคราะห์ Least – Significant Different (LSD) ใช้ในการเปรียบเทียบ

ความแตกต่างของค่าเฉลี�ยเป็นรายคู่ กรณีที� F-test ในการวิเคราะห์ one – way ANOVA มีนยัสําคญั 

โดยมีขั�นตอนการคาํนวณดงันี�  

 1  กาํหนดระดบันยัสาํคญั ∝  

 2  คาํนวณค่า LSD จากสูตร 

  >�? =  @∝
�,&��A4�8 B �

&� + �
&DE                                                      (3.8) 

 

  เมื�อ @∝
�,&��  คือ ค่าที�ไดจ้ากตาราง t ที� df = n-k ที� 

∝
  

                            ni คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที� i 

       nj คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที� j 

 3  คาํนวณหาค่า F=̅� − =̅*F เมื�อ i ≠j; j, j =1,2,…,k 

    เมื�อ=̅�  คือ ค่าเฉลี�ยของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งที� i 
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    เมื�อ =̅*  คือ ค่าเฉลี�ยของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งที� j 

การตัดสินใจเมื�อระดับนัยสําคัญ  =  ∝ 

 ถา้ค่า F=̅� − =̅*F ที�คาํนวณไดมี้ค่ามากกวา่เมื�อเปรียบเทียบกบัค่า LSD หรือถา้โปรแกรม

ใหค้่า p-value หากค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่ ∝ หมายความวา่ ค่าเฉลี�ยของประชากรคู่ที�นาํมา

เปรียบเทียบนั�นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

 ถา้ค่า F=̅� − =̅*F ที�คาํนวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่เมื�อเปรียบเทียบกบัค่า LSD หรือถา้โปรแกรม

ใหค้่า p-value มีค่ามากกวา่หรือเท่ากบั ∝ หมายความวา่ ค่าเฉลี�ยของประชากรคู่ที�นาํมาเปรียบเทียบ

นั�นแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัหรือไม่แตกต่างกนั 

สาํหรับการใชส้ถิติทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดด้งันี�  

 

ตารางที�  3.5  สมมติฐานการวจิยัและสถิติที�ใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติที�ใชใ้น
การทดสอบ 

สมมติฐานที� 1  ลูกค้าที�มีลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการ
สมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�
พกัอาศยัที�ต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั โดยมีสมมติฐานยอ่ย ดงันี�  

- 

สมมติฐานที� 1.1  ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานที� 1.2  ลูกคา้ที�มีอายุต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 1.3  ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 1.4  ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 1.5  ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 1.6  ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 
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ตารางที�  3.5  (ต่อ) 

สถิติที�ใชใ้นการทดสอบ 
สถิติที�ใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานที� 1.7  ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่าง
กนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 1.8  ลูกค้าที�มีที�พกัอาศยัต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานที� 2 ลูกคา้ที�มีพฤติกรรมการใชบ้ริการ ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใช้
บริการ ลักษณะการใช้บริการ ความถี�ในการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการต่อครั� ง วนัที�นิยมใช้บริการ ช่วงเวลาที�ใช้บริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสาร
ของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนั ให้ระดบัความสําคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์
แตกต่างกนั โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงันี�  

- 

สมมติฐานที�  2.1  ลูกค้าที� มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดับ
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ
เทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 2.2  ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์
แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 2.3  ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์
แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที�  2.4  ลูกค้าที� มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกันให้
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ
เทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 2.5  ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใช้บริการต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานที� 2.6  ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที�  3.5  (ต่อ) 

สมมติฐานที� 2.7  ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการต่างกนัให้ระดับ
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ
เทเลอร์กนั 

one-way 
ANOVA 

สมมติฐานที� 2.8  ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดบั
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ
เทเลอร์แตกต่างกนั 

one-way 
ANOVA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาคน้ควา้เรื�องส่วนประสมทางการตลาดที�ในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อแบบเทเลอร์

ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั มีวตัถุประสงคข์องการศึกษา ดงันี�  

1.  เพื�อศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั 

2.  เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานใน

พื�นที�เขตลาดกระบงั     

3.  เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของ

ลูกคา้ในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือ

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาํนวน 400 ชุด และรวบรวมขอ้มูลที�ไดม้าเพื�อวิเคราะห์ผลทางสถิติ และ

ทดสอบสมมติฐานการวิจัยด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ผูว้ิจ ัยขอนําเสนอข้อมูล

ตามลาํดบั ดงันี�  

4.1  ผลการวิเคราะห์เกี�ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั 

4.2  ผลการวิเคราะห์เกี�ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้

วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

4.3  ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

4.4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp
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4.1  ผลการวเิคราะห์เกี�ยวกับลักษณะส่วนบุคคล 

 

กลุ่มตวัอย่างของการวิจยั คือ ลูกคา้ที�มาใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั จาํนวน 400 คน โดยมีขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั ผลการวิเคราะห์

เกี�ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคล นาํเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคาํบรรยาย ดงันี�  

  

ตารางที� 4.1 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 

ลกัษณะส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
    ชาย 216 54.00 
    หญิง 184 46.00 

รวม 400 100.00 
2. อาย ุ   
    20-30 ปี 118 29.5 
    31-40 ปี 167 41.75 
    41-50 ปี 90 22.5 
    51 ปีขึ�นไป 25 6.25 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพสมรส   
    โสด 143 35.75 
    สมรส 216 54.00 
    หมา้ย/หยา่ร้าง 41 10.25 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ   
    พนกังานรับจา้งบริษทัเอกชน 189 47.25 
    เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 66 16.50 
    รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 145 36.25 

รวม 400 100.00 
   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.1 (ต่อ) 
ลกัษณะส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 

5. ระดบัการศึกษา   
    ต ํ�ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 8 2.00 
    มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 38 9.50 
    อนุปริญญา/ปวส 146 36.50 
    ปริญญาตรี 172 43.00 
    สูงกวา่ปริญญาตรี 36 9.00 

รวม 400 100.00 
6. รายไดเ้ฉลี�ย/เดือน   
    ต ํ�ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 20 5.00 
    15,001-25,000 บาท 150 37.50 
    25,001-35,000 บาท 123 30.75 
    35,001-45,000 บาท 49 12.25 
    45,001-55,000 บาท 18 4.50 
    55,001 บาทขึ�นไป 40 10.00 

รวม 400 100.00 
7. ประสบการณ์ทาํงาน   
    นอ้ยกวา่ 1 ปี 14 3.50 
    1-5 ปี 149 37.25 
    6-10 ปี 123 30.75 
    11 ปีขึ�นไป 114 28.50 

รวม 400 100.00 
8. ที�พกัอาศยั   
    อยูใ่นเขตลาดกระบงั 203 50.75 
    อยูน่อกเขตลาดกระบงั 197 49.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.1 ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั ไดผ้ลดงันี�  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1. ด้านเพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 

เพศหญิงจาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 

 2. ด้านอายุ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 

รองลงมามีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 อายรุะหวา่ง 41-50 ปี จาํนวน 

90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และอายมุากกวา่ 51 ปี จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ตามลาํดบั 

 3. ด้านสถานภาพสมรส พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแลว้ จาํนวน 216 

คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมาเป็นสถานภาพโสด จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 และ

สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามลาํดบั 

 4. ด้านอาชีพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีอาชีพพนกังานรับจา้งบริษทัเอกชน จาํนวน 189 คน คิด

เป็นร้อยละ 37.25 รองลงมามีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 

และเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ตามลาํดบั  

5. ด้านระดับการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จาํนวน 

172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส จาํนวน 146 คน คิดเป็น

ร้อยละ 36.50 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ระดบั

การศึกษาสูงกว่าระดบัปริญญาตรี จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และระดบัการศึกษาตํ�ากว่า

มธัยมศึกษาตอนปลาย จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลาํดบั 

6. ด้านรายได้เฉลี�ย ต่อเดือน  พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีรายได้ระหว่าง 15,001-25,000 บาท 

จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 25,001-35,000 บาท จาํนวน 123 

คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 รายได้ระหว่าง 35,001-45,000 บาท จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 

รายได้ตั�งแต่ 55,001 ขึ�นไป จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 รายได้ตํ�ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 

บาท จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และรายไดร้ะหวา่ง 45,001-55,000 บาท จาํนวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.50  

7. ด้านประสบการณ์ทํางาน พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีประสบการณ์ทํางานระหว่าง 1-5 ปี 

จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาประสบการณ์ทาํงานระหว่าง 6-10 ปี จาํนวน 123 

คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 ประสบการณ์ทาํงานตั�งแต่ 11 ปี จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และ

ประสบการณ์ทาํงานนอ้ยกวา่ 1 ปี จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามลาํดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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8. ด้านที�พักอาศัย พบวา่กลุ่มตวัอย่างอาศยัอยู่ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 203 คน คิด

เป็นร้อยละ 50.75 และอาศัยอยู่นอกพื�นที�ลาดกระบัง จ ํานวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.25 

ตามลาํดบั 

 

4.2  ผลการวเิคราะห์เกี�ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ของลูกค้า

วยัทาํงานพื:นที�เขตลาดกระบัง 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ของผู ้

ลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใช้บริการ ลกัษณะการใช้บริการ 

ความถี�ในการใชบ้ริการ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง วนัที�นิยมใชบ้ริการ ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ 

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ จากผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่า ปัจจยัด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที�มีความสําคญัต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ นาํเสนอในรูปแบบตารางประกอบคาํบรรยายดงันี�  

 

ตารางที� 4.2  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ช่างฝีมือดี 143 35.75 
จดัร้านสวยงาม/สะอาด 101 25.25 
เดินทางสะดวก 72 18.00 
ประทบัใจในการบริการ 59 14.75 
ค่าบริการเหมาะสม 25 6.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.2 เหตุผลหลกัในการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะ

ช่างฝีมือดี จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 เดินทางสะดวก จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.25 ประทบัใจในการบริการ จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 จดัร้านสะอาดสวยงาม 59 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.75 และค่าบริการเหมาะสม จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ตามลาํดบั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.3 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามลกัษณะการใชบ้ริการ 

ลกัษณะการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตดัเสื�อ 55 13.75 
ตดักางเกง 50 12.50 
ตดัชุดยนิูฟอร์ม 224 56.00 
ตดัชุดกระโปรง 39 9.75 
ตดัชุดสูท 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.3 ลกัษณะการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานใน

พื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้บริการตดัชุดยูนิฟอร์ม จาํนวน 224 คน 

คิดเป็นร้อยละ 56.00 ตดัเสื�อ จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 ตดักางเกง จาํนวน 50 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12.50 ตดัชุดกระโปรง จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 และตดัชุดสูท จาํนวน 32 คน คิด

เป็นร้อยละ 8.00 ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.4 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามความถี�ในการใชบ้ริการ 

ความถี�ในการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1 ครั� งต่อ 3 เดือน 20 5.00 
2 ครั� งต่อ 6 เดือน 50 12.50 
1-2 ครั� งต่อปี 248 62.00 
 ไม่แน่นอน 82 20.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.4 ความถี�ในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานใน

พื�นที�เขตลาดกระบงั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถี�ในการใชบ้ริการ 1 – 2 ครั� งต่อปี จาํนวน 

248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 ใช้บริการไม่แน่นอน จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 ใช้บริการ   

2 ครั� งต่อ 6 เดือน จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และใช้บริการ 1 ครั� งต่อ 3 เดือน จาํนวน 20 

คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.5 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง                      

(รวมสินคา้และบริการ) 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง (รวมสินคา้และบริการ) จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ�ากวา่ 500 บาท 5 1.25 
500 – 1,000 บาท 47 11.75 
1,000 – 2,000 บาท 95 23.75 
2,000 – 3,000 บาท 127 31.75 
มากกวา่ 3,000 บาท 126 31.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.5 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง (รวมสินคา้และบริการ) ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง 

รวมสินคา้และค่าบริการระหวา่ง 2,000 – 3,000 บาท จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 ค่าใชจ่้าย

มากกว่า 3,000 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ค่าใช้จ่ายระหว่าง 1,000 – 2,000 บาท 

จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 ค่าใชจ่้ายระหวา่ง 500 – 1,000 บาท จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อย

ละ 11.75 และค่าใชจ่้ายตํ�ากวา่ 500 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.6 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามวนัที�ใชบ้ริการ 

วนัที�ใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
วนัธรรมดา (จนัทร์ - ศุกร์) 199 49.75 
วนัเสาร์ - อาทิตย,์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 201 50.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.6 วนัที�ใช้บริการของลูกค้าวยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในช่วงวนั เสาร์ – อาทิตย,์ วนัหยุดนักขตัฤกษ ์

จาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 และเลือกใช้บริการวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) จาํนวน 199 

คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 ตามลาํดบั 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.7 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ก่อนเวลา 12.00 น. 124 31.00 
เวลา 12.00 – 17.00 น. 221 55.25 
หลงัเวลา 17.00 น. 55 13.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.7 ช่วงเวลาที�ใช้บริการของลูกค้าวยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า 

ช่วงเวลาที�กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัเลือกใช้บริการในช่วงเวลาระหว่าง 12.00 – 17.00 น. จาํนวน 

221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 เลือกใช้บริการก่อนเวลา 12.00 น. จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 

31.00 และเลือกใชบ้ริการหลงัเวลา 17.00 น. จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.8 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามแหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ 

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
วารสาร/แผน่พบั 118 29.50 
อินเตอร์เน็ต 152 38.00 
ป้ายโฆษณา 130 32.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที� 4.8 แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเกี�ยวกบัร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั

จากอินเทอร์เน็ต จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 ไดรั้บขอ้มูลจากป้ายโฆษณา จาํนวน 130 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.50 และได้รับขอ้มูลจากวารสาร/แผ่นพบั จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 

ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.9 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ 

ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตนเอง 115 28.75 
ญาติ/พี�นอ้ง 81 20.25 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.9  (ต่อ) 

ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพื�อน 164 41.00 
แฟน/คู่สมรส 40 10.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที�  4.9 ผู ้มี อิทธิพลในการเลือกใช้บริการของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขต

ลาดกระบงั พบวา่ บุคคลที�แนะนาํและมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของกลุ่มตวัอย่างมากที�สุด คือ เพื�อน จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมาคือ

ตนเอง จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 ญาติ/พี�น้อง จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 และ

แฟน/คู่สมรส จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  ตามลาํดบั 

 

4.3 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน

ตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทาํงานในพื:นที�เขตลาดกระบัง 

 

การวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง จะแสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐานของระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด นาํเสนอในรูปของตารางประกอบคาํ

บรรยาย ดงันี�  

 

ตารางที� 4.10 ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลาํดบัที� ของระดับความสําคญัต่อส่วนประสม                       

ทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�

เขตลาดกระบงั ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

เป็นร้านที�น่าเชื�อถือและมีภาพลกัษณ์ที�ดี 4.21 0.84 มากที�สุด 1 
ร้านมีบริการครบวงจรตรงตามความตอ้งการและ
หลากหลาย 

4.09 0.85 มาก 2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.10  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

ร้านมีบริการที�มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

4.06 0.76 มาก 3 

ร้านรับผดิชอบตรงต่อเวลานดัหมาย 3.81 1.06 มาก 4 
เฉลี�ย 4.04 0.88 มาก - 

 

จากตารางที�  4.10 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ กลุ่มตัวอย่างมีระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ร้านที�น่าเชื�อถือและมีภาพลกัษณ์ที�ดีอยูใ่นระดบัมากที�สุด 

(X" = 4.21, S.D. = 0.84) รองลงมา คือ ร้านมีบริการที� ครบ วงจรตรงตามความต้องการและ

หลากหลาย (X" = 4.09, S.D. = 0.85) ร้านมีบริการที�มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ (X" = 

4.06, S.D. = 0.76) และร้านรับผดิชอบตรงต่อเวลานดัหมาย (X" = 3.81, S.D. = 0.88) ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.11 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลําดับที�  ของระดับความสําคัญต่อส่วน        

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน

ในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

1. ราคาค่าบริการตํ�ากวา่ร้านอื�น 3.32 0.88 ปานกลาง 4 
2. มีราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพที�ไดรั้บ 3.68 0.83 มาก 1 
3. มีป้ายแสดงราคาค่าบริการที�ชดัเจน 3.62 0.87 มาก 2 
4. ราคาที�ตั�งไวส้ามารถต่อรองได ้ 3.51 0.91 มาก 3 

เฉลี�ย 3.53 0.88 มาก - 
 

จากตารางที� 4.11 ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีราคาที�เหมาะสมกับคุณภาพที�ได้รับอยู่ในระดับสูงที�สุด (X" = 3.68,  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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S.D. = 0.83) รองลงมาคือมีป้ายแสดงราคาค่าบริการที�ชัดเจน (X" = 3.62, S.D. = 0.87) ราคาที�ตั�งไว้

สามารถต่อรองได ้(X" = 3.51, S.D. = 0.91) และราคาค่าบริการตํ�ากวา่ร้านอื�น (X" = 3.32, S.D. = 0.88) 

ตามลาํดบั  

 

ตารางที� 4.12 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลําดับที�  ของระดับความสําคัญต่อส่วน        

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน

ในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

1. ที�ตั�งร้านอยูใ่กลส้ถานที�พกัอาศยั 3.55 1.26 มาก 2 
2. ที�ตั�งร้านอยูใ่กลที้�ทาํงาน 3.56 0.96 มาก 1 
3. สามารถคน้หาขอ้มูลผา่นทาง Search Engine 2.79 1.22 ปานกลาง 5 
4. มีสถานที�จอดรถเพียงพอ 2.82 1.18 ปานกลาง 4 
5. มีบริการจดัส่งสินคา้และบริการนอกสถานที� 3.10 1.21 ปานกลาง 3 

เฉลี�ย 3.16 1.17 ปานกลาง - 
  

จากตารางที� 4.12 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ที�ตั�งร้านอยูใ่กลที้�ทาํงานอยูใ่นระดบัสูงที�สุด (X" = 3.56, 

S.D. = 0.96) รองลงมาคือที�ตั�งร้านอยู่ใกล้สถานที�พกัอาศยั (X" = 3.55, S.D. = 1.26) มีบริการจดัส่ง

สินคา้และบริการนอกสถานที� (X" = 3.10, S.D. = 1.21) มีสถานที�จอดรถเพียงพอ (X" = 2.82, S.D. = 

1.18) และสามารถคน้หาขอ้มูลผา่นทาง Search Engine (X" = 2.79, S.D. = 1.22) ตามลาํดบั  

 

ตารางที� 4.13 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลําดับที�  ของระดับความสําคัญต่อส่วน        

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน

ในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

1. มีการใหข้อ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัแนวโนม้แฟชั�น 3.18 0.95 ปานกลาง 1 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.13  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

    (Fashion Trend)     
2. มีบริการเสริมหรือมีส่วนลด 3.17 1.10 ปานกลาง 2 
3. มีการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ 2.86 1.33 ปานกลาง 3 
4. มีการจดักิจกรรมพิเศษ 2.80 1.29 ปานกลาง 4 

เฉลี�ย 3.00 1.16 ปานกลาง - 
 

จากตารางที�  4.13 ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างมีระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มีการให้ขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัแนวโนม้แฟชั�น (Fashion 

Trend) อยู่ในระดบัสูงที�สุด (X" = 3.18, S.D. = 0.95) รองลงมาคือมีบริการเสริมหรือมีส่วนลด (X" = 

3.17, S.D. = 1.10) มีการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ (X" = 2.86, S.D. = 1.33) และมีการจดักิจกรรมพิเศษ 

(X" = 2.80, S.D. = 1.29) ตามลาํดบั  

 

ตารางที� 4.14 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลําดับที�  ของระดับความสําคัญต่อส่วน         

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน

ในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดการ ดา้นพนกังานผู ้
ใหบ้ริการ 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบัที� 

1. พนกังานผูใ้หบ้ริการมีอธัยาศยัดี นอบนอ้ม  
    และมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ 

4.00 0.84 มาก 3 

2. พนกังานมีฝีมือและความชาํนาญ 3.95 0.74 มาก 4 
3. พนกังานผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพ สะอาด 
    เรียบร้อย 

4.02 0.83 มาก 1 

4. พนกังานสามารถแนะนาํการบริการที� 
    เหมาะสม 

4.01 0.79 มาก 2 

เฉลี�ย 4.00 0.80 มาก - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.14 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ พนกังานผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อยอยู่ในระดบัสูง

ที�สุด (X" = 4.02, S.D. = 0.83) รองลงมาคือพนักงานสามารถแนะนําการบริการที�เหมาะสม (X" = 

4.01, S.D. = 0.79) พนกังานผูใ้ห้บริการมีอธัยาศยัดี นอบน้อม และมีความเต็มใจในการให้บริการ 

(X" = 4.00, S.D. = 0.84) และพนกังานมีฝีมือและความชาํนาญ (X" = 3.95, S.D. = 0.74) ตามลาํดบั  

 

ตารางที� 4.15 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลําดับที�  ของระดับความสําคัญต่อส่วน         

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงาน

ในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบั

ที� 
1. มีการซกัถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อน 4.07 0.84 มาก 1 
2. มีขั�นตอนการดาํเนินงานที�เป็นมาตรฐาน 3.92 0.78 มาก 2 
3. มีการจดัลาํดบัการบริการก่อนหลงั 3.88 0.87 มาก 3 
4. สามารถจองเวลาในการใชบ้ริการได ้ 3.82 0.95 มาก 4 

เฉลี�ย 3.92 0.86 มาก - 
 

จากตารางที� 4.15 ด้านกระบวนการให้บริการกลุ่มตัวอย่างมีระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มีการซกัถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อนอยูใ่นระดบัสูง

ที�สุด (X" = 4.07, S.D. = 0.84) รองลงมาคือมีขั�นตอนการดาํเนินงานที�เป็นมาตรฐาน (X" = 3.92, S.D. 

= 0.78) มีการจดัลาํดบัการบริการก่อนหลงั (X" = 3.88, S.D. = 0.87) และสามารถจองเวลาในการใช้

บริการได ้(X" = 3.82, S.D. = 0.95) ตามลาํดบั  

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.16 ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และลาํดบัที� ของระดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�

เขตลาดกระบงั ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

X" SD 
ระดบั

ความสาํคญั 
อนัดบั

ที� 
1. สภาพภายในร้านสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย 3.40 0.98 ปานกลาง 3 
2. มีการจดัตกแต่งร้านทนัสมยั 3.81 0.93 มาก 2 
3. มีการจดัมุมนั�งพกั มีสิ�งอาํนวยความสะดวก เช่น 
    มุมหนงัสือ เป็นตน้ 

3.19 1.02 ปานกลาง 4 

4. มีป้ายชื�อร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 3.94 1.01 มาก 1 
เฉลี�ย 3.59 0.99 มาก - 

 

จากตารางที� 4.16 ด้านสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต

ลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีป้ายชื�อร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจนอยูใ่นระดบัสูง

ที� สุด (X" = 3.94, S.D. = 1.01) รองลงมาคือมีการจัดตกแต่งร้านทันสมัย (X" = 3.81, S.D. = 0.93) 

สภาพภายในร้านสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย (X" = 3.40, S.D. = 0.98) และมีการจดัมุมนั�งพกั มีสิ�ง

อาํนวยความสะดวก เช่น มุมหนงัสือ เป็นตน้ (X" = 3.19, S.D. = 1.02) ตามลาํดบั  

 

4.4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวจิัย 

 

ผลการทดสอบการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยจาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลและ

จาํแนกตามพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดงันี�  

สมมติฐานที� 1 ลูกค้าที�มีลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยัที�ต่างกนัให้ระดบัความสําคญั

ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที� 1.1 ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั  

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้เพศแตกต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้เพศแตกต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.17 จาํนวนค่าเฉลี�ย และค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้

วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามเพศ โดยวธีิ t-test  

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั
เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

เพศ (X") 
p-value เพศชาย 

(n = 216) 
เพศหญิง 

(n = 184) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.98 4. 10 0.88 
2. ดา้นราคา 3.47 3.60 0.04* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.09 3.24 0.04* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.92 3.10 0.04* 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.91 4.08 0.00** 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.86 3.99 0.03* 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.52 3.65 0.04* 
เฉลี�ย 3.53 3.68 0.15 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ** มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.17 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบัง พบว่าโดยรวมมีค่า p-value เท่ากับ 0.15 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 จึง

ยอมรับ H� หมายความวา่ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 โดยมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัจาํแนกตามเพศ ดงันี�  เพศชาย เท่ากบั 3.53 และเพศหญิง เท่ากบั 

3.68 

เมื�อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดบในการใช้

บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ด้านผลิตภณัฑ์และ

ราคา เท่ ากับ  0.88 มีค่า p-value มากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกค้าที� มี เพศต่างกันให้ระดับ

ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์

และบริการ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคา เท่ากบั 0.04 ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.04 ด้านด้านการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.04 ด้านพนักงานผู ้

ให้บริการ เท่ากบั 0.00 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.03 และด้านสิ�งแวดล้อมทางกายภาพ 

เท่ากบั 0.04 มีค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และ

ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 1.2 ลูกค้าอายุต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้อายุต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้อายุต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

 

 

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.18 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั 

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามอาย ุโดยวธีิ one-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ 

อาย ุ(X") 
p-value 20-30 ปี 

(n = 11) 
31-40 ปี 

(n = 167) 
41-50 ปี 

(n = 90) 
>51 ปี 

(n = 25) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.54 3.61 3.77 3.27 0.12 

2. ดา้นราคา 3.10 3.24 3.48 2.70 0.00** 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.51 3.54 3.40 3.52 0.38 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.92 3.88 3.94 4.00 0.69 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.63 3.66 3.93 3.32 0.00** 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.64 3.63 3.81 3.63 0.26 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.63 3.51 3.61 3.33 0.18 

เฉลี�ย 3.57 3.58 3.71 3.40 0.23 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

       ** มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.18 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามอายุ พบว่าโดยรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.23 ซึ� งมีค่า

มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีอายตุ่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.12 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.38 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.69 ดา้น

กระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.26 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.18 ซึ� งมีค่ามากกว่า 

0.05 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีอายตุ่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้าน

พนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value 

เท่ากบั 0.00 มีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกค้าที�มีอายุต่างกันให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านราคาและด้านการส่งเสริม

การตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ช่วงอายุต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference (LSD) แสดงใน

ตารางที� 4.19 

 

ตารางที� 4.19 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหวา่ง

ลูกคา้ที�อายตุ่างกนั โดยวธีิ LSD    

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

อาย ุ X" กลุ่มที� 
p-value 

1 2 3 4 

ดา้นราคา 20-30 ปี 3.10 1 - 0.22 0.00** 0.05 
 31-40 ปี 3.24 2 - - 0.06 0.00** 
 41-50 ปี 3.48 3 - - - 0.00** 
 >51 ปี 2.70 4 - - - - 
ดา้นการพนกังานผูใ้ห้
บริการ 

20-30 ปี 3.63 1 - 0.74 0.00** 0.06 

 31-40 ปี 3.66 2 - - 0.00** 0.03* 
 41-50 ปี 3.93 3 - - - 0.00** 

 >51 ปี 3.32 4 - - - - 
เฉลี�ย 20-30 ปี 3.37 1 - 0.48 0.00** 0.06 
 31-40 ปี 3.45 2 - - 0.03* 0.02** 
 41-50 ปี 3.71 3 - - - 0.00** 
 >51 ปี 3.01 4 - - - - 

   หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

       ** มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.19 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบว่า ลูกคา้ที�มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี และ

อาย ุ51 ปีขึ�นไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   

ด้านราคา พบว่า ลูกค้าที� มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีอายุระหวา่ง 

41-50 ปี และอายุ 51 ปีขึ�นไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 อายุระหวา่ง 31-40 ปี แตกต่าง

จากลูกคา้ที�มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และอายุระหวา่ง 41-50 ปี 

จากลูกค้าที� มีอายุ 51 ปีขึ� นไป อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.01 ตามลําดับ ส่วนผลการ

เปรียบเทียบอายคูุ่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีอายุระหวา่ง 20-30 ปี  มีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีอายุ

ระหวา่ง 31-40 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 อายุระหวา่ง 31-40 ปี แตกต่างจากลูกคา้ที�มี

อายรุะหวา่ง 41-50 ปี และอายุ 51 ปีขึ�นไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 อายุระหวา่ง 41-50 

ปี แตกต่างจากลูกคา้ที�มีอาย ุ51 ปีขึ�นไป แตกต่าง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการ

เปรียบเทียบอายคูุ่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

สมมติฐานที� 1.3 ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.20 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั  

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที� เขตลาดกระบงั จาํแนกตามสถานภาพการสมรส โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

สถานภาพการสมรส (X") 
p-value โสด 

(n = 143) 
สมรส 

(n = 216) 
หมา้ย/หยา่ร้าง 

(n = 41) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.48 3.67 3.42 0.17 

2. ดา้นราคา 3.16 3.30 3.01 0.15 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.54 3.44 3.70 0.02* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.94 3.90 3.90 0.76 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.62 3.74 3.64 0.36 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.70 3.69 3.51 0.37 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.62 3.54 3.65 0.44 

เฉลี�ย 3.58 3.61 3.56 0.32 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

จากตารางที� 4.20 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามสถานภาพการสมรส พบวา่โดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 

0.32 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าลูกคา้ที�มีอายุต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.17 ดา้นราคา เท่ากบั 0.15 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.76 ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ 

เท่ากบั 0.36 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.37 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.44 

ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 

ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายมีค่า p-value เท่ากบั 0.02 มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรส

ต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

สถานภาพการสมรสต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference 

(LSD) แสดงในตารางที� 4.21 

 

ตารางที� 4.21 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหวา่ง

ลูกคา้ที�มีสถานภาพสมรสต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ 

สถานภาพสมรส X" กลุ่มที� 
p-value 

1 2 3 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โสด 3.54 1 - 0. 11 0.14 
 สมรส 3.44 2 - - 0.02* 

 หมา้ย/หยา่ร้าง 3.70 3 - - - 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

จากตารางที� 4.21 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

ดงันี�  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่า ลูกค้าที� มีสถานภาพสมรสแล้ว มีค่าเฉลี�ยระดับ

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกค้าที� มีสถานภาพหม้ายหรือหย่าร้าง อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 ส่วนผลการ

เปรียบเทียบสถานภาพสมรสคู่อื�น ๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที� 1.4 ลูกคา้อาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้อาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้อาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

  

ตารางที� 4.22 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั    

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามอาชีพ โดยวธีิ one-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ 

อาชีพ (X") 

p-value 
พนกังานรับจา้ง
บริษทัเอกชน 

(n = 189) 

เจา้ของกิจการ/
ธุรกิจส่วนตวั 

(n = 66) 

รับราชการ
รัฐวสิาหกิจ 

(n = 145) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.50 3.81 3.65 0.07 

2. ดา้นราคา 3.17 3.20 3.29 0.52 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.52 3.58 3.44 0.24 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.96 3.84 3.89 0.26 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.69 3.62 3.71 0.75 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.71 3.54 3.69 0.28 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.54 3.63 3.61 0.49 

เฉลี�ย 3.58 3.60 3.61 0.37 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

จากตารางที� 4.22 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามอาชีพ พบว่าโดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 0.37 ซึ� งมีค่า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.07 ด้านราคา เท่ากับ 0.52 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย เท่ากับ 0.24 ด้านการส่งเสริม

การตลาด เท่ากบั 0.26 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ เท่ากบั 0.75 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 

0.28 และด้านสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.49 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มี

อาชีพต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

สมมติฐานที� 1.5 ลูกคา้ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.23 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั     

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยวธีิ one-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ระดบัการศึกษา (X") 

p-value 
<ม.ปลาย 

 
(n = 8) 

ม.ปลาย/
ปวช. 

(n = 38) 

อนุปริญญา/
ปวส. 

(n = 146) 

ป.ตรี 
 

(n = 172) 

>ป.ตรี 
 

(n = 36) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 

    บริการ 
3.50 3.65 3.50 3.61 3.61 0.99 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.23  (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ระดบัการศึกษา (X") 

p-value 
<ม.ปลาย 

 
(n = 8) 

ม.ปลาย/
ปวช. 

(n = 38) 

อนุปริญญา/
ปวส. 

(n = 146) 

ป.ตรี 
 

(n = 172) 

>ป.ตรี 
 

(n = 36) 
2. ดา้นราคา 3.15 2.96 3.15 3.30 3.41 0.20 
3. ดา้นช่องทางการจดั 

    จาํหน่าย 
3.77 3.57 3.43 3.50 3.69 0.11 

4. ดา้นการส่งเสริม 

    การตลาด 
3.78 3.79 3.94 3.92 3.93 0.56 

5. ดา้นพนกังานผู ้
    ใหบ้ริการ 

3.21 3.36 3.62 3.82 3.77 0.00** 

6. ดา้นกระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.37 3.55 3.66 3.72 3.68 0.58 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง 

    กายภาพ 
3.50 3.43 3.58 3.57 3.79 0.20 

เฉลี�ย 3.47 3.47 3.55 3.63 3.70 0.38 

หมายเหตุ :**มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01       

 

จากตารางที� 4.23 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่โดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 0.38 

ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.99 ด้านราคา เท่ากับ 0.20 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย เท่ากับ 0.11 ด้านการส่งเสริม

การตลาด เท่ากบั 0.56 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.58 และดา้นสิ�งแวดล้อมทางกายภาพ 

เท่ากับ 0.20 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกค้าที� มีระดับการศึกษาต่างกันให้ระดับ

ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ

ให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ส่วนดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการมีค่า p-value เท่ากบั 0.00 มีค่าน้อยกวา่ 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มี

ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ระดับการศึกษาต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference (LSD) 

แสดงในตารางที� 4.24 

 

ตารางที� 4.24 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ  

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ระดบัการศึกษา X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นพนกังานผู ้
ใหบ้ริการ 

<ม.ปลาย 3.21 1 - 0.61 0.64 0.02* 0.06 

 ม.ปลาย/ปวช. 3.36 2 - - 0.06 0.00** 0.02* 
 อนุปริญญา/ปวส. 3.62 3 - - - 0.01** 0.27 
 ป.ตรี 3.82 4 - - - - 0.73 
 >ป.ตรี 3.77 5 - - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบวา่ ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มี

การศึกษาระดับปริญญาตรีอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 ลูกค้าที� มีการศึกษาระดับ

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.แตกต่างจากลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือปวส. แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบ

ระดบัการศึกษาคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัตํ�ากวา่มธัยมศึกษาปลาย มีค่าเฉลี�ย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่าง

จากลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  มธัยมศึกษา

ตอนปลายหรือปวช. แตกต่างจากลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 และการศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือปวส. แตกต่างจากลูกคา้ที�มีการศึกษาระดบัปริญญา

ตรีอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษาคู่อื�นๆ ไม่แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
สมมติฐานที� 1.6 ลูกค้ารายได้เฉลี�ยต่อเดือนต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.25 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั     

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที� เขตลาดกระบัง จาํแนกตามรายได้เฉลี�ยต่อเดือน โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสม
ทางการตลาด

ในการใช้
บริการร้านตดั
เสื�อผา้แบบเท

เลอร์ 

รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน (X") 

p-
value 

≤15,000 
บาท 

 
(n = 20) 

15,001-
25,000
บาท 

(n = 150) 

25,001-
35,000 
บาท 

(n = 123) 

35,001-
45,000 
บาท 

(n = 49) 

45,001-
55,000 
บาท 

(n = 18) 

>55,001 
บาท 

 
(n = 40) 

1. ดา้น 

    ผลิตภณัฑ์ 
    และบริการ 

3.82 4.03 4.09 4.12 3.88 3.96 0.45 

2. ดา้นราคา 3.47 3.39 3.64 3.60 3.79 3.52 0.01** 

3. ดา้นช่องทาง 

    การจดั- 

    จาํหน่าย 
3.21 2.96 3.36 3.17 3.71 2.98 0.00** 

4. ดา้นการ 

    ส่งเสริม 

    การตลาด 
3.18 2.76 3.23 3.10 3.38 2.75 0.00** 

5. ดา้นพนกังาน 

    ผูใ้หบ้ริการ 
3.77 3.77 3.99 4.16 3.77 3.78 0.01** 

6. ดา้น 

    กระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.78 3.92 3.97 3.89 3.94 3.83 0.69 

7. ดา้น 

    สิ�งแวดลอ้ม 

    ทางกายภาพ 
3.73 3.51 3.64 3.56 3.83 3.52 0.23 

เฉลี�ย 3.57 3.52 3.70 3.66 3.76 3.48 0.20 

หมายเหตุ : **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.25 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน พบวา่โดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 

0.20 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที�

ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.45 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.69 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.23 

ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 

ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.01 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.00 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.00 และดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ เท่ากบั 0.01 มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 

หมายความว่า ลูกค้าที� มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้าน

การส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผูใ้ห้บริการแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.01 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ โดยใชว้ธีิ Least-Significant Difference (LSD) 

แสดงในตารางที� 4.26 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที� 4.26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ    

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ

ใชบ้ริการร้าน
ตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ 

รายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

ดา้นราคา ≤15,000 บาท 3.47 1 - 0.56 0.25 0.43 0.11 0.76 
15,001–25,000

บาท 
3.39 2 - - 0.00** 0.03* 0.00** 0.22 

25,001 – 35,000 
บาท 

3.64 3 - - - 0.68 0.34 0.28 

35,001 – 45,000 
บาท 

3.60 4 - - - - 0.26 0.55 

45,001 – 55,000 
บาท 

3.79 5 - - - - - 0.12 

>55,001 บาท 3.52 6 - - - - - - 
ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 

≤15,000 บาท 3.21 1 - 0.12 0.33 0.82 0.02* 0.22 
15,001–25,000

บาท 
2.96 2 - - 0.00** 0.08 0.04* 0.00** 

25,001 – 35,000 
บาท 

3.36 3 - - - 0.08 0.00** 0.19 

35,001 – 45,000 
บาท 

3.17 4 - - - - 0.00** 0.00** 

45,001 – 55,000 
บาท 

3.71 5 - - - - - 0.00** 

>55,001 บาท 2.98 6 - - - - - - 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

≤15,000 บาท 3.18 1 - 0.04* 0.00** 0.02* 0.00** 0.90 
15,001–25,000

บาท 
2.76 2 - - 0.00** 0.38 0.49 0.00** 

25,001 – 35,000 
บาท 

3.23 3 - - - 0.38 0.24 0.06 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.26  (ต่อ) 

ส่วนประสม
ทางการตลาด

ในการใช้
บริการร้าน
ตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ 

รายไดเ้ฉลี�ย
ต่อเดือน 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

35,001 – 
45,000 บาท 

3.10 4 - - - - 0.24 0.01** 

45,001 – 
55,000 บาท 

3.38 5 - - - - - 0.01** 

>55,001 บาท 2.75 6 - - - - - - 
ดา้นพนกังาน
ผูใ้หบ้ริการ 

≤15,000 บาท 3.77 1 - 0.06 0.44 0.25 0.07 0.01** 
15,001–25,000

บาท 
4.05 2 - - 0.44 0.09 0.15 0.06 

25,001 – 
35,000 บาท 

3.99 3 - - - 0.09 0.02* 0.00** 

35,001 – 
45,000 บาท 

4.16 4 - - - - 0.02* 0.98 

45,001 – 
55,000 บาท 

3.77 5 - - - - - 0.98 

>55,001 บาท 3.78 6 - - - - - - 
เฉลี�ย ≤15,000 บาท 3.41 1 - 0.12 0.26 0.38 0.06 0.47 

15,001–25,000
บาท 

3.29 2 - - 0.11 0.16 0.12 0.07 

25,001 – 
35,000 บาท 

3.56 3 - - - 0.31 0.15 0.13 

35,001 – 
45,000 บาท 

3.51 4 - - - - 0.13 0.39 

45,001 – 
55,000 บาท 

3.66 5 - - - - - 0.56 

>55,001 บาท 3.26 6 - - - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบว่า ลูกค้าที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 15,000 บาท ระหว่าง 15,001-25,000 บาท 

ระหว่าง 25,001-35,000 บาท ระหว่าง 35,001-45,000 บาท ระหว่าง 35,001-45,000 บาท ระหว่าง 

45,001-55,000 บาท และ55,001 บาทขึ� นไป มีค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05  

ดา้นราคา พบวา่ ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง15,001–25,000 บาท มีค่าเฉลี�ยระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 25,001-35,000 บาท และระหวา่ง 35,001-45,000 บาท อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 

บาท ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์แตกต่างจากลูกค้าที� มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 45,001-55,000 บาท แตกต่าง อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 15,001-25,000 บาท มีค่าเฉลี�ย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่าง

จากลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 25,001-35,000 บาท ระหว่าง 45,001-55,000 บาท และ 

55,001 บาทขึ� นไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 

25,001-35,000 บาท มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 45,001-55,000 บาท อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 35,001-45,000 บาท มีค่าเฉลี�ย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่าง

จากลูกค้าที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 45,001-55,000 บาท และ 55,001 บาทขึ� นไป อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 45,001-55,000 บาท มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ�นไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ลูกค้าที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 15,000 บาท มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกค้าที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 15,001–25,000 บาท ระหว่าง 25,001-35,000 

บาท ระหว่าง 35,001-45,000 บาท และระหว่าง 45,001-55,000 บาท อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 ลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 15,001–25,000 บาท มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มี

รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 25,001-35,000 บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ�นไปอยา่ง

มีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนระหว่าง 35,001–45,000 บาท 

และระหวา่ง 45,001-55,000 บาทมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ�นไป

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบรายได้เฉลี�ยต่อเดือนคู่อื�นๆ ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ พบว่า ลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 

บาทและระหวา่ง 25,001-35,000 บาท  มีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดใน

การ ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 55,001 บาทขึ�น

ไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนระหวา่ง 25,001-35,000 

บาทและระหวา่ง 35,001–45,000 บาท  มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด

ในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อระหว่าง 45,001-

55,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนคู่

อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

สมมติฐานที� 1.7 ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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H� : ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.27 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั       

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที� เขตลาดกระบัง จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงาน โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ 

ประสบการณ์ทาํงาน (X") 

p-value <1 ปี 
(n = 14) 

1 – 5 ปี  
(n = 149) 

6 – 10 ปี 
(n = 123) 

>11 ปี 
(n = 114) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.05 4.04 3.93 4.15 0.13 
2. ดา้นราคา 3.57 3.42 3.51 3.68 0.01** 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.42 3.04 3.22 3.21 0.06 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.23 2.92 3.00 3.06 0.50 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.89 4.02 3.91 4.05 0.29 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.96 3.88 3.88 4.00 0.34 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.67 3.55 3.52 3.68 0.21 

เฉลี�ย 3.65 3.55 3.57 3.69 0.23 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.27 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงาน พบวา่โดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 

0.23 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เท่ากับ 0.13 ด้านการส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.50 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ เท่ากับ 0.29 ด้าน

กระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.34 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.21 ซึ� งมีค่ามากกว่า 

0.05 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ

ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.01 และ

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.05 มีค่าน้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีประสบการณ์

ทาํงานต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ประสบการณ์ทํางานต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference 

(LSD) แสดงในตารางที� 4.28 

 

ตารางที� 4.28 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ประสบการณ์
ทาํงาน 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นราคา <1 ปี 3.57 1 - 0.39 0.72 0.50 
 1 – 5 ปี 3.42 2 - - 0.25 0.00** 
 6 – 10 ปี 3.51 3 - - - 0.03* 
 >11 ปี 3.68 4 - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบวา่ ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานระหวา่ง 1 – 5 ปี มีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีประสบการณ์

ทาํงาน 11 ปีขึ� นไปอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบประสบการณ์

ทาํงานคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   

ด้านราคา พบว่า ลูกค้าที�มีประสบการณ์ทาํงานระหว่าง 1 – 5 ปี และระหว่าง 6 – 10 ปี มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงาน 11 ปีขึ�นไปอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วน

ผลการเปรียบเทียบประสบการณ์ทาํงานคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 1.8 ลูกคา้มีที�อยูอ่าศยัต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั  

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้มีที�อยูอ่าศยัต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้มีที�อยู่อาศยัต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

  

ตารางที� 4.29 จาํนวนค่าเฉลี�ย และค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้

วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามที�อยูอ่าศยั โดยวธีิ t-test  

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ที�อยูอ่าศยั (X") 
p-value อยูใ่นเขตลาดกระบงั 

(n = 203) 
นอกเขตลาดกระบงั 

(n = 197) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.99 4.08 0.12 

2. ดา้นราคา 3.44 3.61 0.43 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.09 3.23 0.13 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.94 3.05 0.94 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.29  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ที�อยูอ่าศยั (X") 
p-value อยูใ่นเขตลาดกระบงั 

(n = 203) 
นอกเขตลาดกระบงั 

(n = 197) 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 4.02 3.95 0.18 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.94 3.89 0.63 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.57 3.59 0.65 

เฉลี�ย 3.57 3.63 0.44 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

  

จากตารางที� 4.29  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบัง พบว่าโดยรวมมีค่า p-value เท่ากับ 0.44 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 จึง

ยอมรับ H� หมายความว่าลูกค้าที�มีที�อยู่อาศยัต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์โดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 โดยมีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัจาํแนกตามเพศ ดงันี�  ลูกคา้ที�มีที�พกัอาศยัอยูใ่นเขต

ลาดกระบงั เท่ากบั 3.57 และลูกคา้ที�มีที�พกัอาศยัอยูน่อกเขตลาดกระบงั เท่ากบั 3.63 

เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ

ร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบัง ด้านผลิตภณัฑ์และราคา 

เท่ากบั 0.12 ดา้นราคา เท่ากบั 0.43 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.13 ดา้นดา้นการส่งเสริม

การตลาด เท่ากบั 0.94 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ เท่ากบั 0.18 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 

0.63 และด้านสิ� งแวดล้อมทางกายภาพ เท่ากับ 0.65 ซึ� งมีค่า p-value มากกว่า 0.05 หมายความว่า 

ลูกคา้ที�มีที�อยูอ่าศยัต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05  

สมมติฐานที� 2 ลูกคา้ที�มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ ลกัษณะ

การใช้บริการ ความถี�ในการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง วนัที� นิยมใช้บริการ 

ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างกนั โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงันี�  

สมมติฐานที� 2.1 ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกค้าที� มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกค้าที� มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.30 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ โดยวิธี one-

way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ช่างฝีมือดี 

 
 

(n = 143) 

จดัร้าน
สะอาด
สวยงาม
(n = 59) 

เดินทาง
สะดวก 

 
(n = 101) 

ประทบัใจ
ในการ
บริการ 
(n = 72) 

ค่าบริการ
เหมาะสม 

 
(n = 25) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 

    บริการ 
3.76 3.22 3.55 3.64 3.79 0.00** 

2. ดา้นราคา 3.47 2.48 3.29 3.11 3.58 0.00** 

3. ดา้นช่องทางการจดั 

    จาํหน่าย 
3.55 3.32 3.58 3.48 3.37 0.06 

4. ดา้นการส่งเสริม 

    การตลาด 
3.99 3.83 3.87 3.89 3.87 0.24 

5. ดา้นพนกังานผู ้
    ใหบ้ริการ 

3.83 3.57 3.70 3.35 4.05 0.00** 

6. ดา้นกระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.83 3.41 3.57 3.62 3.97 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.30  (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ช่างฝีมือดี 

 
 

(n = 143) 

จดัร้าน
สะอาด
สวยงาม
(n = 59) 

เดินทาง
สะดวก 

 
(n = 101) 

ประทบัใจ
ในการ
บริการ 
(n = 72) 

ค่าบริการ
เหมาะสม 

 
(n = 25) 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง 

    กายภาพ 
3.67 3.39 3.50 3.69 3.50 0.02* 

เฉลี�ย 3.73 3.32 3.58 3.54 3.73 0.05* 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.30 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ พบวา่โดยรวม มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.05 แสดงว่าลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 

0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value  

เท่ากบั 0.06 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.24 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มี

เหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่

แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.00 ด้านราคา เท่ากับ 0.00 ด้านพนักงานผู ้ให้บริการ เท่ากับ 0.00 ด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการ เท่ากบั 0.00 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.02 มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ

วา่ ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

ในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา พนักงานผู ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ให้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

เหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี  Least-Significant 

Difference (LSD) แสดงในตารางที� 4.31 

 

ตารางที� 4.31 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเท
เลอร์ 

เหตุผลในการ
เลือกใชบ้ริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 

ด้าน ผลิ ตภัณ ฑ์
และบริการ 

ช่างฝีมือดี 3.76 1 - 0.00** 0.09 0.42 0.90 

 จดัร้านสะอาด
สวยงาม 

3.22 2 - - 0.04* 0.01** 0.02* 

 เดินทางสะดวก 3.55 3 - - - 0.52 0.28 
 ประทบัใจใน

การบริการ 
3.60 4 - - - - 0.53 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

3.79 5 - - - - - 

ดา้นราคา ช่างฝีมือดี 3.47 1 - 0.00** 0.13 0.00** 0.59 
 จดัร้านสะอาด

สวยงาม 
2.48 2 - - 0.00** 0.00** 0.00** 

 เดินทางสะดวก 3.29 3 - - - 0.19 0.16 
 ประทบัใจใน

การบริการ 
3.11 4 - - - - 0.02* 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.31  (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเท
เลอร์ 

เหตุผลในการ
เลือกใชบ้ริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

3.58 5 
- - - - - 

ด้านพนักงานผู ้
ใหบ้ริการ 

ช่างฝีมือดี 3.83 1 - 0.02* 0.19 0.00** 0.19 

 จดัร้านสะอาด
สวยงาม 

3.57 2 
- - 

0.28 0.08 0.00** 

 เดินทางสะดวก 3.70 3 - - - 0.00** 0.04* 
 ประทบัใจในการ

บริการ 
3.35 4 - - - - 0.00** 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

4.05 5 - - - - - 

ดา้น
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ช่างฝีมือดี 3.83 1 - 0.00** 0.00** 0.06 0.40 

 จดัร้านสะอาด
สวยงาม 

3.41 2 - - 0.20 0.12 0.00** 

 เดินทางสะดวก 3.57 3 - - - 0.67 0.02* 
 ประทบัใจในการ

บริการ 
3.62 4 - - - - 0.04* 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

3.97 5 - - - - - 

ดา้นสิ�งแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 

ช่างฝีมือดี 3.67 1 - 0.00** 0.04* 0.87 0.21 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที� 4.31  (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
ใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเท
เลอร์ 

เหตุผลในการ
เลือกใชบ้ริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 

 จดัร้านสะอาด
สวยงาม 

3.39 2 
- - 

0.30 0.01** 0.51 

 เดินทางสะดวก 3.50 3 - - - 0.06 0.95 
 ประทบัใจในการ

บริการ 
3.69 4 - - - - 0.20 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

3.50 5 - - - - - 

เฉลี�ย 
ช่างฝีมือดี 3.64 1 - 

0.01*
* 

0.09 0.30 0.39 

 จดัร้านสะอาด
สวยงาม 

3.38 2 - - 0.16 0.04* 0.11 

 เดินทางสะดวก 3.52 3 - - - 0.29 0.29 
 ประทบัใจในการ

บริการ 
3.53 4 - - - - 0.16 

 ค่าบริการ
เหมาะสม 

3.38 5 - - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.31 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบว่า ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการดา้นช่างฝีมือดี มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มี

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นจดัร้านสะอาดสวยงามอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ดา้น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จดัร้านสะอาดสวยงามมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากดา้นความประทบัใจในการบริการอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดับ 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบเหตุผลในการเลือกใช้บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   

ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่า ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านช่างฝีมือดี มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการดา้นการเดินทางสะดวกและดา้นประทบัใจใน

การบริการอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้าน

ประทบัใจในการบริการ มีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ

ร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านเดินทางสะดวก 

ดา้นประทบัใจในการบริการ และด้านค่าบริการเหมาะสมอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ส่วนผลการเปรียบเทียบเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ที�ระดบั 0.05  

ด้านราคา พบว่า ลูกค้าที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านช่างฝีมือดี มีค่าเฉลี�ยระดับ

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นจดัร้านสะอาดสวยงามและดา้นการเดินทางสะดวกอยา่งมี

นัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.01 ลูกค้าที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านการจดัร้านสะอาด

สวยงาม มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มีมีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านการเดินทางสะดวก ด้าน

ประทบัใจในการบริการ และดา้นค่าบริการเหมาะสม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และ

ดา้นประทบัใจในการบริการมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีมีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นค่าบริการ

เหมาะสมอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบเหตุผลในการเลือกใช้

บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นช่างฝีมือดี มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นจดัร้านสะอาดสวยงามและประทบัใจในการ

บริการอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านจดัร้าน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สะอาดสวยงามมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นค่าบริการเหมาะสม อยา่ง

มีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.01 ลูกค้าที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านเดินทางสะดวก มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการดา้นประทบัใจในการบริการและดา้นค่าบริการ

เหมาะสม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั และลูกคา้ที�มีเหตุผลในการ

เลือกใช้บริการด้านประทับใจในการบริการ มีค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้

บริการด้านค่าบริการเหมาะสม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบ

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ พบว่า ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านช่างฝีมือดี มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านจดัร้านสะอาดสวยงาม และการเดินทาง

สะดวก แตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการดา้น

การจดัร้านสะอาดสวยงาม มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มีมีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้านการ

เดินทางสะดวก แตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.01 ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้

บริการดา้นเดินทางสะดวก มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีมีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นประทบัใจ

ในการบริการ แตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้

บริการดา้นประทบัใจในการบริการ มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดใน

การใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีมีเหตุผลในการเลือกใช้บริการด้าน

ค่าบริการเหมาะสม แตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบเหตุผล

ในการเลือกใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ พบวา่ ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นช่างฝีมือดี มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการดา้นจดัร้านสะอาดสวยงามและดา้นการเดินทาง

สะดวก แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั และลูกคา้ที�มีเหตุผลใน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การเลือกใช้บริการดา้นจนัดร้านสะอาดสวยงาม มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีมีเหตุผลในการเลือกใช้

บริการด้านการเดินทางสะดวก แตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.01 ส่วนผลการ

เปรียบเทียบเหตุผลในการเลือกใช้บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 

สมมติฐานที� 2.2 ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.32 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามลักษณะการใช้บริการ โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ 

ลกัษณะการใชบ้ริการ (X") 

p-
value 

ตดัเสื�อ 
 

(n = 
55) 

ตดั
กางเกง 
(n = 50) 

ชุดยนิู
ฟอร์ม 

(n = 224) 

ชุด
กระโปรง 
(n = 39) 

ชุดสูท 
 

(n = 32) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.90 3.92 4.09 4.08 3.99 0.27 

2. ดา้นราคา 3.48 3.51 3.50 3.62 3.71 0.37 

3. ดา้นช่องทางการจดั 

    จาํหน่าย 
3.24 3.32 3.04 3.21 3.55 0.00** 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.02 3.20 2.91 3.14 3.07 0.22 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.98 3.88 4.04 3.92 3.92 0.44 

6. ดา้นกระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.93 3.83 3.93 3.98 3.88 0.80 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.32  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ลกัษณะการใชบ้ริการ (X") 
p-

value 
ตดัเสื�อ 

 
(n = 55) 

ตดั
กางเกง 
(n = 50) 

ชุดยนิู
ฟอร์ม 

(n = 224) 

ชุด
กระโปรง 
(n = 39) 

ชุดสูท 
 

(n = 32) 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง 

    กายภาพ 
3.61 3.58 3.59 3.64 3.41 0.63 

เฉลี�ย 3.59 3.61 3.59 3.66 3.65 0.39 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.32 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที� เขตลาดกระบัง จาํแนกตามลักษณะการใช้บริการ พบว่าโดยเฉลี�ย มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.39 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าที� มีลักษณะการใช้บริการต่างกันให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.27 ดา้นราคา เท่ากบั 0.37 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.22 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

เท่ากบั 0.44 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.80 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.63 

ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 

ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น

สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายมีค่า p-value เท่ากับ 0.01 มีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกค้าที�มีลักษณะการใช้

บริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ลักษณะการใช้บริการต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference 

(LSD) แสดงในตารางที� 4.33 

 

ตารางที� 4.33 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีลกัษณะการใชบ้ริการต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ลกัษณะการ
ใชบ้ริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ตดัเสื�อ 3.24 1 - 0.56 0.06 0.84 0.04* 

 ตดักางเกง 3.32 2 - - 0.01** 0.47 0.13 
 ชุดยนิูฟอร์ม 3.04 3 - - - 0.14 0.00** 
 ชุด

กระโปรง 
3.21 4 - - - - 0.04* 

 ชุดสูท 3.55 5 - - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.33 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

ดงันี�  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใชบ้ริการดา้นการตดัเสื�อ ดา้นการ

ตดัชุดยูนิฟอร์ม และด้านการตัดชุดกระโปรงมีค่าเฉลี�ยระดับความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีลกัษณะการใชบ้ริการดา้น

การตดัชุดสูทอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ลูกคา้ที�มีลักษณะการใช้บริการด้านการตดั

กางเกง มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีลกัษณะการใชบ้ริการดา้นการตดัชุดยูนิฟอร์มอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติที�ระดับ 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบลักษณะการใช้บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 2.3 ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

  

ตารางที� 4.34 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามความถี�ในการใช้บริการ โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ความถี�ในการใชบ้ริการ (X") 
p-

value 

1 ครั� ง/3 
เดือน 

(n = 20) 

2 ครั� ง/6 
เดือน 

(n = 50) 

1-2 ครั� ง/ปี 
 

(n = 248) 

ไม่
แน่นอน 
(n = 82) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.60 4.00 4.04 4.15 0.02* 
2. ดา้นราคา 3.48 3.52 3.54 3.51 0.96 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.54 3.20 3.19 2.94 0.00** 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.20 3.20 3.05 2.67 0.00** 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.91 3.90 4.00 4.04 0.57 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.68 3.90 3.92 3.99 0.23 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.68 3.53 3.61 3.50 0.52 

เฉลี�ย 3.58 3.61 3.62 3.54 0.33 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามตามความถี�ในการใชบ้ริการ พบวา่โดยเฉลี�ย มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.33 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าที�มีตามความถี�ในการใช้บริการต่างกนัให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบวา่ ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.96 ดา้น

พนกังานผูใ้หบ้ริการ เท่ากบั 0.57 ดา้นกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.23 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง

กายภาพ เท่ากบั 0.52 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใช้บริการต่างกนั

ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้น

ราคา ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และบริการมีค่า p-value 

เท่ากบั 0.02 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.00 และดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.00 

ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ความถี�ในการใช้บริการต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference 

(LSD) แสดงในตารางที� 4.35 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



90 
 

ตารางที� 4.35 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ความถี�ในการ
ใชบ้ริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ 

1 ครั� ง/3 เดือน 3.60 1 - 0.03* 0.00** 0.00** 

 2 ครั� ง/6 เดือน 4.00 2 - - 0.69 0.23 
 1-2 ครั� ง/ปี 4.04 3 - - - 0.22 
 ไม่แน่นอน 4.15 4 - - - - 
ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

1 ครั� ง/3 เดือน 3.54 1 - 0.06 0.03* 0.00** 

 2 ครั� ง/6 เดือน 3.20 2 - - 0.94 0.04* 
 1-2 ครั� ง/ปี 3.19 3 - - - 0.00** 
 ไม่แน่นอน 2.94 4 - - - - 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

1 ครั� ง/3 เดือน 3.20 1 - 0.23 0.47 0.02* 

 2 ครั� ง/6 เดือน 3.20 2 - - 0.28 0.00** 
 1-2 ครั� ง/ปี 3.05 3 - - - 0.00** 
 ไม่แน่นอน 2.67 4 - - - - 
เฉลี�ย 1 ครั� ง/3 เดือน 3.45 1 - 0.11 0.17 0.00** 
 2 ครั� ง/6 เดือน 3.47 2 - - 0.64 0.09 
 1-2 ครั� ง/ปี 3.43 3 - - - 0.07 
 ไม่แน่นอน 3.25 4 - - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.35 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยเฉลี�ย พบวา่ ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการ 1 ครั� งต่อ 3 เดือน มีค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีความถี�

ในการใช้บริการไม่แน่นอนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบความถี�

ในการใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01   

ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่า ลูกค้าที�มีความถี�ในการใช้บริการ 1 ครั� งต่อ 3 เดือน มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการ 2 ครั� งต่อ 6 เดือน 1-2 ครั� งต่อปีและความถี�ในการใช้

บริการไม่แน่นอนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบความถี�ในการใช้

บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใช้บริการ 1 ครั� งต่อ 3 เดือน มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการ 2 ครั� งต่อ 6 เดือน และ 1-2 ครั� งต่อปี อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05 และลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการ 2 ครั� งต่อ 6 เดือน 1-2 ครั� งต่อปี มี
ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการไม่แน่นอนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วน

ผลการเปรียบเทียบความถี�ในการใช้บริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการ 1 ครั� งต่อ 3 เดือน 2 ครั� ง

ต่อ 6 เดือน และ 1-2 ครั� งต่อปี มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการไม่แน่นอนแตกต่าง

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบความถี�ในการใช้บริการคู่อื�นๆ ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

สมมติฐานที� 2.4 ลูกคา้ที�มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกันให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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H� : ลูกคา้ที�มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกันให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั  

 

ตารางที� 4.36 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง โดยวิธี 

one-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง (X") 

p-
value 

<500 
บาท 

 
(n = 5) 

500-1,000 
บาท 

 
(n = 47) 

1,000-
2,000 
บาท 

(n = 95) 

2,000-
3,000 บาท 

 
(n = 127) 

>3,000 
บาท 

 
(n = 126) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 

    บริการ 
3.50 3.98 3.93 4.12 4.07 0.11 

2. ดา้นราคา 3.45 3.42 3.53 3.58 3.51 0.64 

3. ดา้นช่องทางการจดั 

    จาํหน่าย 
3.48 3.18 3.30 3.13 3.07 0.12 

4. ดา้นการส่งเสริม 

    การตลาด 
3.70 2.96 3.14 2.97 2.90 0.14 

5. ดา้นพนกังานผู ้
    ใหบ้ริการ 

3.70 3.98 3.90 4.05 4.01 0.33 

6. ดา้นกระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.85 3.87 3.96 3.93 3.89 0.90 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง 

    กายภาพ 
3.40 3.46 3.66 3.62 3.52 0.30 

เฉลี�ย 3.58 3.55 3.63 3.63 3.57 0.36 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

  

จากตารางที� 4.36 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง พบวา่โดยเฉลี�ย มีค่า p-

value เท่ากบั 0.36 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงว่าลูกคา้ที�มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกนั

ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.11 ด้านราคา เท่ากับ 0.64 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย เท่ากับ 0.12 ด้านการส่งเสริม

การตลาด เท่ากบั 0.14 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ เท่ากบั 0.33 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 

0.90 และด้านสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.30 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มี

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ

ร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้ม

ทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 2.5 ลูกค้าที�มีวนัที�นิยมใช้บริการต่างกัน ให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั  

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.37 จาํนวนค่าเฉลี�ย และค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้

วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามวนัที�นิยมใชบ้ริการ โดยวธีิ t-test 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

วนัที�นิยมใชบ้ริการ (X") 

p-value 
วนัธรรมดา 

(จนัทร์ – ศุกร์)  
(n = 199) 

เสาร์ – อาทิตย,์ 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์

(n = 201) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.04 4.03 0.06 

2. ดา้นราคา 3.50 3.56 0.52 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.09 3.23 0.95 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.90 3.09 0.64 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.99 3.99 0.02* 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.93 3.91 0.35 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.51 3.65 0.02* 
เฉลี�ย 3.57 3.64 0.37 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

จากตารางที� 4.37 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามวนัที�นิยมใชบ้ริการ พบวา่โดยเฉลี�ย มีค่า p-value เท่ากบั 

0.37 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าที� มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� งต่างกันให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.06  ด้านราคา เท่ากับ 0.52 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากับ 0.95 ด้านการส่งเสริม

การตลาด  เท่ ากับ 0.64 และด้านกระบวนการให้บ ริการ เท่ ากับ  0.35 ซึ� งมีค่ ามากกว่า 0.05 

หมายความว่า ลูกค้าที� มีวนัที� นิยมใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้าน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการให้บริการไม่แตกต่างกนั

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 ส่วนด้านพนักงานผู ้ให้บริการ เท่ากับ 0.02 และด้าน

สิ�งแวดล้อมทางกายภาพ เท่ากบั 0.02 ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใช้

บริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 

สมมติฐานที� 2.6 ลูกค้าที� มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใชบ้ริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใชบ้ริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.38 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง จ ําแนกตามช่วงเวลาใช้บริการ โดยวิธี one-way 

ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ
ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ช่วงเวลาใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ก่อนเวลา 
12.00 น. 
(n = 124) 

เวลา 12.00 
– 17.00 น. 
(n = 221) 

หลงัเวลา 
17.00 น. 
(n = 55) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.04 4.07 3.91 0.35 

2. ดา้นราคา 3.48 3.54 3.56 0.56 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.12 3.21 3.05 0.24 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.79 3.15 2.84 0.00** 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.93 4.01 4.04 0.41 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.00 3.89 3.84 0.15 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.38  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ
ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ช่วงเวลาใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ก่อนเวลา 
12.00 น. 
(n = 124) 

เวลา 12.00 
– 17.00 น. 
(n = 221) 

หลงัเวลา 
17.00 น. 
(n = 55) 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.57 3.58 3.58 0.98 
เฉลี�ย 3.56 3.64 3.55 0.38 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.38 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามช่วงเวลาใช้บริการ พบว่าโดยเฉลี�ย มีค่า p-value เท่ากบั 

0.38 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที�

ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากบั 0.35  ด้านราคา เท่ากบั 0.56 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากบั 0.24 ด้านดา้นพนักงานผู ้

ให้บริการ เท่ากบั 0.41 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 0.15 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 

เท่ากับ 0.98 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกค้าที� มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกันให้ระดับ

ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์

และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ 

และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.00 ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกค้าที�มีช่วงเวลาใช้บริการ

ต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ ดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

ช่วงเวลาใช้บริการต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant Difference (LSD) 

แสดงในตารางที� 4.39 

 

ตารางที� 4.39 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใชบ้ริการต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ช่วงเวลาใชบ้ริการ X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ก่อนเวลา 12.00 น. 2.79 1 - 0.00** 0.73 

 เวลา 12.00 – 17.00 น. 3.15 2 - - 0.02* 
 หลงัเวลา 17.00 น. 2.84 3 - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.39 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการ ก่อนเวลา 12.00 น.มีค่าเฉลี�ยระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใชบ้ริการเวลา 12.00 – 17.00 น.อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้

ที�มีช่วงเวลาใช้บริการเวลา 12.00 – 17.00 น. มีค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการหลงั

เวลา 17.00 น. อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนผลการเปรียบเทียบช่วงเวลาใช้บริการเคู่

อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที� 2.7 ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

  

ตารางที� 4.40 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ โดยวิธี 

one-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ 

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ (X") 

p-value วารสาร/แผน่พบั 
(n = 118) 

อินเทอร์เน็ต 
(n = 130) 

ป้ายโฆษณา 
(n = 152) 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 3.41 3.45 3.72 0.03* 

2. ดา้นราคา 2.95 3.52 3.17 0.00** 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.45 3.63 3.43 0.01* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.93 4.03 3.80 0.00** 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.67 3.89 3.53 0.00** 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.59 3.82 3.61 0.03* 

7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 3.48 3.75 3.51 0.00** 
เฉลี�ย 3.50 3.73 3.54 0.03* 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

     **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.40 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ พบวา่โดยเฉลี�ย มีค่า 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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p-value เท่ากับ 0.03 ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าที�มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกันให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.03  ด้านราคา เท่ากับ 0.00 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายเท่ากับ 0.01 ด้านการส่งเสริม

การตลาด เท่ากบั 0.00 ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ เท่ากบั 0.00 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากบั 

0.03 และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ เท่ากบั 0.00 ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มี

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหว่างลูกคา้ที�มี

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant 

Difference (LSD) แสดงในตารางที� 4.41 

 

ตารางที� 4.41 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ      

ใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทํางานในพื�นที� เขตลาดกระบัง 

ระหวา่งลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนั โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

แหล่งขอ้มูล
ข่าวสารของการ

บริการ 
X" 

กลุ่ม
ที� 

p-value 

1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ 

วารสาร/แผน่พบั 3.41 1 - 0.06 0.01** 

 อินเทอร์เน็ต 3.65 2 - - 0.53 
 ป้ายโฆษณา 3.72 3 - - - 
ดา้นราคา วารสาร/แผน่พบั 2.95 1 - 0.00** 0.06 
 อินเทอร์เน็ต 3.52 2 - - 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



100 
 

ตารางที� 4.41  (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

แหล่งขอ้มูล
ข่าวสารของการ

บริการ 
X" 

กลุ่ม
ที� 

p-value 

1 2 3 

 ป้ายโฆษณา 3.17 3 - - - 
ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

วารสาร/แผน่พบั 3.45 1 - 0.03* 0.73 

 อินเทอร์เน็ต 3.63 2 - - 0.01** 
 ป้ายโฆษณา 3.43 3 - - - 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

วารสาร/แผน่พบั 3.93 1 - 0.16 0.04* 

 อินเทอร์เน็ต 4.03 2 - - 0.00** 
 ป้ายโฆษณา 3.80 3 - - - 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ วารสาร/แผน่พบั 3.67 1 - 0.02* 0.13 
 อินเทอร์เน็ต 3.89 2 - - 0.00** 
 ป้ายโฆษณา 3.53 3 - - - 
ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

วารสาร/แผน่พบั 3.59 1 - 0.02* 0.80 

 อินเทอร์เน็ต 3.82 2 - - 0.02* 
 ป้ายโฆษณา 3.61 3 - - - 
ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

วารสาร/แผน่พบั 3.48 1 - 0.00** 0.65 

 อินเทอร์เน็ต 3.75 2 - - 0.00** 
 ป้ายโฆษณา 3.51 3 - - - 
เฉลี�ย วารสาร/แผน่พบั 3.17 1 - 0.04* 0.34 
 อินเทอร์เน็ต 3.52 2 - - 0.08 
 ป้ายโฆษณา 3.26 3 - - - 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที� 4.41 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบวา่ ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากวารสาร/แผน่พบั มีค่าเฉลี�ยระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ตอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05   

ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากวารสาร/

แผ่นพบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณาออย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ 

ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ด้านราคา พบว่า ลูกค้าที� มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการจากวารสาร/แผ่นพบั มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ตออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต มีค่าเฉลี�ยระดับ

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณาอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.01 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ลูกค้าที� มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการจาก

วารสาร/แผน่พบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกค้าที�มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต

แตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 และลูกค้าที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการจาก

อินเทอร์เน็ต มีค่าเฉลี�ยระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณา อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ 

ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ลูกค้าที� มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการ จาก

วารสาร/แผน่พบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ตและ

จากป้ายโฆษณ า อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที� ระดับ  0.01 และ  0.05 ตามลําดับ ส่วนผลการ

เปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ จากวารสาร/

แผ่นพบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ตและจากป้าย

โฆษณา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจาก

อินเทอร์เน็ต มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณา อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ 

ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ลูกค้าที� มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการ จาก

วารสาร/แผน่พบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ด้านสิ� งแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า ลูกค้าที�มีแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการจาก

วารสาร/แผน่พบั มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 และลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากอินเทอร์เน็ต มี

ค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

แตกต่างจากลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการจากป้ายโฆษณา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที� 2.8 ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งันี�  

H� : ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ไม่แตกต่างกนั 

H� : ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.42 จาํนวนค่าเฉลี�ยและค่า p-value ในการทดสอบความแตกต่างของระดบัความสําคญั         

ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการ โดยวิธี 

one-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ตนเอง 

 
(n = 115) 

ญาติ/พี�นอ้ง 
 

(n = 81) 

เพื�อน 
 

(n = 164) 

แฟน/คู่
สมรส 

(n = 40) 
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.02 4.14 3.95 4.23 0.06 

2. ดา้นราคา 3.46 3.52 3.53 3.70 0.19 

3. ดา้นช่องทางการจดั 

    จาํหน่าย 
3.22 3.23 3.12 3.03 0.30 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.96 3.31 2.93 2.73 0.00** 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 3.94 3.94 3.98 4.26 0.03* 

6. ดา้นกระบวนการ 

    ใหบ้ริการ 
3.99 3.85 3.88 4.00 0.31 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที� 4.42  (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ 

ผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ (X") 

p-value 
ตนเอง 

 
(n = 115) 

ญาติ/พี�นอ้ง 
 

(n = 81) 

เพื�อน 
 

(n = 164) 

แฟน/คู่
สมรส 

(n = 40) 
7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทาง 

    กายภาพ 
3.56 3.56 3.58 3.67 0.82 

เฉลี�ย 3.59 3.65 3.57 3.66 0.24 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

          **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

จากตารางที� 4.42 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ พบวา่โดยเฉลี�ย มีค่า 

p-value เท่ากบั 0.24 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนั

ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 

เมื�อพิจารณาค่า p-value ของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ มีค่า p-value 

เท่ากับ 0.06 ด้านราคา เท่ากับ 0.19 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เท่ากับ 0.30 ด้านกระบวนการ

ให้บริการ เท่ากับ 0.31 และด้านสิ� งแวดล้อมทางกายภาพ  เท่ากับ 0.82 ซึ� งมีค่ามากกว่า 0.05 

หมายความว่า ลูกค้าที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้าน

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.00 และ

ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ เท่ากบั 0.03 ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลใน

การเลือกใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยของระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ระหวา่งลูกคา้ที�มีผู ้

มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใช้วิธี Least-Significant 

Difference (LSD) แสดงในตารางที� 4.41 

 

ตารางที� 4.43 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

 ในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขต 

 ลาดกระบงั ระหวา่งลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนั โดย 

 วธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้
แบบเทเลอร์ 

ผูมี้อิทธิพล
ในการ
เลือกใช้
บริการ 

X" 
กลุ่ม

ที� 

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ตนเอง 2.96 1 - 0.09 0.73 0.15 

 ญาติ/พี�นอ้ง 3.31 2 - - 0.00** 0.00** 
 เพื�อน 2.93 3 - - - 0.21 
 แฟน/คู่สมรส 2.73 4 - - - - 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ตนเอง 3.94 1 - 0.94 0.60 0.01** 
 ญาติ/พี�นอ้ง 3.94 2 - - 0.58 0.01** 
 เพื�อน 3.98 3 - - - 0.01** 
 แฟน/คู่สมรส 4.26 4 - - - - 
เฉลี�ย  ตนเอง 3.45 1 - 0.52 0.67 0.08 
 ญาติ/พี�นอ้ง 3.63 2 - - 0.29 0.00** 
 เพื�อน 3.46 3 - - - 0.11 
 แฟน/คู่สมรส 3.50 4 - - - - 

หมายเหตุ : **มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01       

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางที� 4.41 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั

โดยเฉลี�ย พบว่า ลูกค้าที� มีผู ้มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการเป็นญาติ/พี�น้อง มีค่าเฉลี�ยระดับ

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจาก

ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการเป็นแฟน/คู่สมรสอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

ส่วนผลการเปรียบเทียบผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการเคู่อื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.01   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการเป็นญาติ/พี�

นอ้ง มีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้บริการเป็นเพื�อนและแฟน/คู่สมรส อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนผลการเปรียบเทียบผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ พบวา่ ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการเป็นตนเอง ญาติ/

พี�นอ้ง และเพื�อนมีค่าเฉลี�ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างจากลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการเป็นแฟน/คู่สมรส อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01  ส่วนผลการเปรียบเทียบผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการคู่อื�นๆ ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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บทที� 5 

สรุปผลการวจิัย การอภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาครั� งนี� เป็นการศึกษาวิจยัเรื�อง ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ โดยมีวตัถุประสงค ์ดงันี�  

1.  เพื�อศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั โดยจาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกัอาศยั 

2.  เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานใน

พื�นที�เขตลาดกระบงั                

3.  เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดการบริการในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์ของลูกคา้ในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

โดยแบบสอบถามที�ใชใ้นการวจิยัประกอบดว้ย 3 ส่วนดงันี�  

ส่วนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�พกั

อาศยั จาํนวน 8 ขอ้ 

ส่วนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้

แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 8 ขอ้ 

ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีความสําคญัต่อการ

เลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวนทั�งหมด 29 ขอ้ 

กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี� เป็นลูกคา้วยัทาํงานที�เคยใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท

เลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 400 คน สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งันี�  
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp



108 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 

5.1.1 ลักษณะส่วนบุคคล 

 1. เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 

54.00 เพศหญิงจาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 

 2. อายุ พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีอายุระหว่าง 31-40 ปี จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 

41.25 รองลงมามีอายุระหวา่ง 20-30 ปี จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 อายุระหวา่ง 41-50 ปี 

จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และอายุมากกว่า 51 ปี จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 

ตามลาํดบั 

 3. สถานภาพสมรส พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแลว้ จาํนวน 216 

คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมาเป็นสถานภาพโสด จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 และ

สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามลาํดบั 

 4. อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จาํนวน 189 คน 

คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมามีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 

และเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ตามลาํดบั  

 5. ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 

จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส จาํนวน 146 คน 

คิดเป็นร้อยละ 36.50 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 

ระดบัการศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และระดบัการศึกษาตํ�า

กวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลาํดบั 

 6. รายได้เฉลี�ยต่อเดือน (ต่อบุคคล) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีรายได้ระหว่าง 15,001-

25,000 บาท จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมามีรายได้ระหว่าง 25,001-35,000 บาท 

จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 รายได้ระหว่าง 35,001-45,000 บาท จาํนวน 49 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12.25 รายได้ตั�งแต่ 55,001 ขึ�นไป จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 รายได้ตํ�ากว่าหรือ

เท่ากับ 15,000 บาท จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และรายได้ระหว่าง 45,001-55,000 บาท 

จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  

 7. ประสบการณ์ทาํงาน พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีประสบการณ์ทาํงานระหว่าง 1-5 ปี 

จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาประสบการณ์ทาํงานระหว่าง 6-10 ปี จาํนวน 123 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 ประสบการณ์ทาํงานตั�งแต่ 11 ปี จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และ

ประสบการณ์ทาํงานนอ้ยกวา่ 1 ปี จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามลาํดบั 

 8. ดา้นที�พกัอาศยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งอาศยัอยูใ่นพื�นที�เขตลาดกระบงั จาํนวน 203 คน 

คิดเป็นร้อยละ 50.75 และอาศยัอยูน่อกพื�นที�ลาดกระบงั จาํนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.25 

ตามลาํดบั 
  

5.1.2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ของลูกค้าวัยทาํงานในพื:นที�

เขตลาดกระบัง  

 1. เหตุผลหลกัในการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ ดงันี�  ช่างฝีมือดี จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 

เดินทางสะดวก จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 ประทบัใจในการบริการ จาํนวน 72 คน คิด

เป็นร้อยละ 18.00 จัดร้านสวยงาม/สะอาด จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 และค่าบริการ

เหมาะสม จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ตามลาํดบั 

 2. กลุ่มตวัอย่างเลือกใช้บริการใดบ่อยที�สุด พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้

บริการ ดงันี�  ชุดยูนิฟอร์ม จาํนวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56 ตดัเสื� อ จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.75 ตดักางเกง จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ชุดกระโปรง จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 

9.75 และชุดสูท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามลาํดบั 

 3. ความถี�ที�ท่านไปใช้บริการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้บริการ ดงันี�  ใช้

บริการ 1 – 2 ครั� งต่อปี จาํนวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 ใช้บริการไม่แน่นอน จาํนวน 82 คน 

คิดเป็นร้อยละ 20.50 ใชบ้ริการ 2 ครั� งต่อ 6 เดือน จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และใชบ้ริการ 

1 ครั� งต่อ 3 เดือน จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั 

 4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง รวมราคาสินคา้และ/ค่าบริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

มีพฤติกรรมการใช้บริการ ดงันี�  ใช้จ่ายระหว่าง 2,000 – 3,000 บาท จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 

31.75 ใช้จ่ายมากกว่า 3,000 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ใช้จ่ายระหว่าง 1,000 – 

2,000 บาท จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 ใชจ่้ายระหวา่ง 500 – 1,000 บาท จาํนวน 47 คน คิด

เป็นร้อยละ 11.75 และตํ�ากวา่ 500 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 

 5. กลุ่มตวัอยา่งนิยมวนัใดที�ไปใชบ้ริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

ดงันี�  กลุ่มตวัอยา่งนิยมไปใชบ้ริการเสาร์ – อาทิตย,์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ละ 50.25 และกลุ่มตวัอยา่งนิยมไปใชบ้ริการวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) จาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อย

ละ 49.75 ตามลาํดบั 

 6. ช่วงเวลาที�กลุ่มตวัอย่างมกัเลือกใช้บริการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้

บริการ ดงันี�  เลือกใช้บริการเวลา 12.00 – 17.00 น. จาํนวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 เลือกใช้

บริการก่อนเวลา 12.00 น. จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และเลือกใชบ้ริการหลงัเวลา 17.00 น. 

จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 ตามลาํดบั 

 7. กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บขอ้มูลเกี�ยวกบัร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั

จากแหล่งขอ้มูลใด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ ดงันี�  ไดรั้บขอ้มูลจากป้ายโฆษณา 

จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 ไดรั้บขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 

32.50 และไดรั้บขอ้มูลจากวารสาร/แผน่พบั จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 ตามลาํดบั 

 8. บุคคลใดที�แนะนาํและมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ของกลุ่มตวัอย่างมากที�สุด พบวา่กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้บริการ ดงันี�  กลุ่มตวัอยา่ง

ไดรั้บคาํแนะนาํและอิทธิพลจากเพื�อน จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 ตนเอง จาํนวน 115 คน 

คิดเป็นร้อยละ 28.75 ญาติ/พี�นอ้ง จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 และแฟน/คู่สมรส จาํนวน 40 

คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามลาํดบั 
 

5.1.3  ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน

ตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ของลูกค้าวยัทาํงานในพื:นที�เขตลาดกระบัง  

ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบั

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ระดบัความสําคญัในการใช้บริการร้าน

ตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์อยู่ในระดับมากคือ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านพนักงานผู ้

ให้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ รองลงมาคือ ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  ตามลาํดบั เมื�อพิจารณาในแต่ละดา้นพบวา่ 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เป็นร้านที�น่าเชื�อถือและมีภาพลักษณ์ที�ดีมีระดับความสําคญัสูงที�สุด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รองลงมาคือ ร้านมีบริการครบวงจรตรงตามความตอ้งการและหลากหลาย ร้านมีบริการที�มีคุณภาพ

ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ และร้านรับผดิชอบตรงต่อเวลานดัหมาย ตามลาํดบั 

 2. ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ มีราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพที�ไดรั้บมีระดบัความสําคญัสูงที�สุด รองลงมาคือ มีป้ายแสดง

ราคาค่าบริการที�ชดัเจน ราคาที�ตั�งไวส้ามารถต่อรองได ้และราคาค่าบริการตํ�ากวา่ร้านอื�น ตามลาํดบั 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ที�ตั�งร้านอยูใ่กลที้�ทาํงานมีระดบัความสําคญัสูงที�สุด รองลงมาคือ ที�ตั�ง

ร้านอยูใ่กลส้ถานที�พกัอาศยั มีบริการจดัส่งสินคา้และบริการนอกสถานที� มีสถานที�จอดรถเพียงพอ 

และสามารถคน้หาขอ้มูลผา่นทาง Search Engine ตามลาํดบั 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มีการให้ขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัแนวโนม้แฟชั�น (Fashion Trend) มีระดบั

ความสําคญัสูงที�สุด รองลงมาคือ มีบริการเสริมหรือมีส่วนลด มีการโฆษณาผ่านสื�อต่าง ๆ และมี

การจดักิจกรรมพิเศษ ตามลาํดบั 

 5. ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ พนกังานผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อยมีระดบัความสําคญั

สูงที� สุด รองลงมาคือ พนักงานสามารถแนะนําการบริการที�เหมาะสม พนักงานผูใ้ห้บริการมี

อธัยาศยัดี นอบน้อม และมีความเต็มใจในการให้บริการ และพนักงานมีฝีมือและความชํานาญ 

ตามลาํดบั 

 6. ดา้นกระบวนการให้บริการ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการซักถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อนมีระดบัความสําคญัสูงที�สุด 

รองลงมาคือ มีขั�นตอนการดาํเนินงานที�เป็นมาตรฐาน มีการจดัลาํดับการบริการก่อนหลัง และ

สามารถจองเวลาในการใชบ้ริการได ้ตามลาํดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



112 
 

 7. ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั เมื�อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีป้ายชื�อร้านสามารถมองเห็นได้ชัดเจนมีระดบัความสําคญัสูงที�สุด 

รองลงมาคือ มีการจดัตกแต่งร้านทนัสมยั สภาพภายในร้านสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย และมีการ

จดัมุมนั�งพกั มีสิ�งอาํนวยความสะดวก เช่น มุมหนงัสือ เป็นตน้ ตามลาํดบั 
 

5.1.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที� 1 ลูกคา้ที�มีลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ 

ระดับการศึกษา รายได้เฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทํางาน และที�พ ักอาศัยที� ต่างกันให้ระดับ

ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 1.1 ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 1.2 ลูกคา้อายตุ่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 1.3 ลูกคา้ที�มีสถานภาพการสมรสต่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 1.4 ลูกคา้อาชีพต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้ 

สมมติฐานที� 1.5 ลูกคา้ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 1.6 ลูกคา้รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 1.7 ลูกคา้ที�มีประสบการณ์ทาํงานต่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที�  1.8  ลูกค้ามีที�อยู่อาศัยต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 2 ลูกคา้ที�มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

ลกัษณะการใช้บริการ ความถี�ในการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง (รวมสินคา้และ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บริการ) ช่วงเวลาที�ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการ

ต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเท

เลอร์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2.1 ลูกคา้ที�มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานที�ตั�ง

ไว ้

สมมติฐานที� 2.2 ลูกค้าที� มีลักษณะการใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคัญต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�ง

ไว ้

สมมติฐานที� 2.3 ลูกค้าที�มีความถี�ในการใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�ง

ไว ้

สมมติฐานที� 2.4 ลูกคา้ที�มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� งต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐาน

ที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 2.5 ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใชบ้ริการต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 2.6 ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐานที�ตั�งไว ้ 

สมมติฐานที� 2.7 ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญั

ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื� อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกัน ยอมรับ

สมมติฐานที�ตั�งไว ้

สมมติฐานที� 2.8 ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสาํคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั ปฏิเสธสมมติฐาน

ที�ตั�งไว ้

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย 

 

5.2.1 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวิจัยเกี�ยวกับลักษณะส่วน

บุคคลของลูกค้า 

 จากผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ที�มีลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�อยู่อาศยัต่างกนั ให้ระดบั

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนั เมื�อพิจารณาเปรียบเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาด

แต่ละดา้นพบวา่ 

เพศที�ต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้ม

ทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

อายุที�ต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั  ดา้นราคาและพนกังานผูใ้ห้บริการแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

สถานภาพการสมรสต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 

อาชีพต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ ด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ระดบัการศึกษาต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการแตกต่าง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



115 
 

กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกัน ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู ้ให้บริการแตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

ประสบการณ์ทาํงานแตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นราคาแตกต่างกนั

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนด้านอื�นๆ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

ที�อยูอ่าศยัแตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั

เสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

5.2.2  อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐานการวิจัยเกี�ยวกับพฤติกรรม

การเลือกใช้บริการร้านตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ 

ลูกคา้ที�มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ ลกัษณะการใช้

บริการ ความถี�ในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง (รวมสินคา้และบริการ) วนัที�นิยม

ใช้บริการ ช่วงเวลาที�ใช้บริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้

บริการต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์แตกต่างกนั เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

ลูกค้าที�มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการต่างกันให้ระดับความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และ

บริการ ดา้นราคา ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดล้อมทาง

กายภาพแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนด้านอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลูกคา้ที�มีลกัษณะการใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05 

ลูกคา้ที�มีความถี�ในการใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ลูกค้าที� มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั� ง (รวมสินค้าและบริการ) ต่างกันให้ระดับ

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพไม่แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ลูกคา้ที�มีวนัที�นิยมใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการและดา้น

สิ� งแวดล้อมทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ส่วนด้านอื�นๆ ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ลูกคา้ที�มีช่วงเวลาที�ใช้บริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

ลูกคา้ที�มีแหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ ด้านผลิตภณัฑ์และ

บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ 

ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ที�ระดบั 0.05 

ลูกคา้ที�มีผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนัให้ระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์ ด้านการส่งเสริม
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอื�นๆ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

5.2.3 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลเปรียบเทียบกับงานวิจัยที�

เกี�ยวข้อง 

  จากผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ที�มีลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ประสบการณ์ทาํงาน และที�อยู่อาศยัต่างกนั ให้ระดบั

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยั

ทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนั เมื�อพิจารณาเปรียบเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาด

แต่ละดา้นพบวา่ 

เพศที�ต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษาพบว่า

พฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศแตกต่างกนัเมื�อจาํแนกตามเพศ และไม่สอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาของกิติพร ดวงแกว้ (2556) ที�ศึกษาพบว่า เพศที�ต่างกนัมีอิทธิพลต่อผลประกอบการ

ของธุรกิจเสื�อผา้โบเ๊บใ๊นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

 อายุที�ต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษาพบว่าช่วง

อายุของวยัรุ่นใกลเ้คียงกนัมากจึงไม่เกิดความแตกต่างที�ระดบันยัสําคญั 0.05  และสอดคลอ้งกบัผล

การศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี, 2556 ที�ศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาและ

สถานภาพการสมรสที�แตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซื� อเสื� อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต แต่ไม่

สอดคล้องกบัผลการศึกษาของพชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556) ที�ศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล 

ไดแ้ก่ อายุและสถานภาพการสมรสมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีนในห้าง

แพลทินมั 

สถานภาพการสมรสต่างกนัให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติที�ระดับ 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของพชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556) ที�
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ศึกษาพบว่าสถานภาพการสมรสมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเสื� อผา้นําเข้าจากจีนในห้าง

แพลทินมั และสอดคล้องกบัผลการศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) ที�ศึกษาพบว่าปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นระดบัการศึกษาและสถานภาพการสมรสที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้

สตรีทางอินเทอร์เน็ต  

อาชีพต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้

แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษาพบว่า

พฤติกรรมการซื�อเสื� อผา้นําเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นแตกต่างกัน เมื�อจาํแนกตามเพศ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยของครอบครัว และประสบการณ์ท่องเที�ยวต่างประเทศ แต่พฤติกรรมการซื�อ

เสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นไม่แตกต่างกนั เมื�อจาํแนกตามอายทีุ�ระดบันยัสาํคญั 0.05 

ระดบัการศึกษาต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน

ตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติที�ระดับ 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) ที�ศึกษาพบว่า

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาที�แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื� อเสื� อผา้สตรีทาง

อินเทอร์เน็ต สอดคล้องกับผลการศึกษาของเพ็ญนิภา พรพัฒนนางกูร (2551) ที� ศึกษาพบว่า

พฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นแตกต่างกนั เมื�อจาํแนกตามระดบัการศึกษา  

รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05 ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษา

พบว่าพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นแตกต่างกนั เมื�อจาํแนกตามรายได้

เฉลี�ยของครอบครัว 

ประสบการณ์ทาํงานต่างกนั ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ

ร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติที�ระดับ 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556) ที�

ศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุและสถานภาพการสมรสมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อ

เสื�อผา้นาํเขา้จากจีนในหา้งแพลทินมั 

ที�อยู่อาศยัต่างกัน ให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดั

เสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงัไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สถิติที�ระดับ 0.05 ซึ� งไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) ที�ศึกษาพบว่า

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาและสถานภาพการสมรสที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ

ซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต 
 

5.2.4  อภิปรายผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกใช้บริการเปรียบเทียบกับงานวิจัยที�

เกี�ยวข้อง 

ลูกคา้ที�มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ ลกัษณะการใช้

บริการ ความถี�ในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง (รวมสินคา้และบริการ) ช่วงเวลา

ที�ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการต่างกนั ให้ระดบั

ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบ

เทเลอร์ เมื�อวเิคราะห์เปรียบเทียบกบังานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งพบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการให้ระดับความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้าน

เหตุผลในการเลือกใช้บริการ ความถี�ในการใช้บริการ และแหล่งข้อมูลข่าวสารของการบริการ 

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ซึ� งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตั�งไวแ้ละสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของเพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษาพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์และช่องทางการ

จดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัในระดบันยัสาํคญั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพิชามญชุ์ มะลิ

ขาว (2554) ที�ศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้แฟชั�นดา้นค่าใชจ่้าย

ในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นราคาให้ระดบัความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นเหตุผลในการเลือกใช้

บริการ และแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ที�ศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้แฟชั�นดา้นค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกนัอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบัผลการศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) ศึกษาพบว่า

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาและด้านส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ระดบัความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ลกัษณะ

การใช้บริการ ความถี�ในการใชบ้ริการ และแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ที�ศึกษา

พบวา่ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื� อเสื� อผา้แฟชั�นด้านค่าใช้จ่ายในทิศทาง

เดียวกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตั�งไวแ้ละสอดคลอ้งกบัผล

การศึกษาของเพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร (2551) ที�ศึกษาพบว่าด้านผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดั

จาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัในระดบันยัสําคญั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพชัร์ธมน กรปิติ

เศรษฐศริ (2556) ที�ศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื� อเสื� อผา้นําเข้าจากประเทศจีนในห้าง

แพลทินมัของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของกิ

ติพร ดวงแกว้ (2556) ศึกษาพบวา่การตลาดแบบผสมผสานดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การตลาด

สัมพนัธ์ และความรับผิดชอบทางการตลาดต่อสังคมมีความสัมพนัธ์กบัผลประกอบการของธุรกิจ

เสื�อผา้โบเ๊บใ๊นเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ระดบัความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ความถี�ใน

การใชบ้ริการ ช่วงเวลาใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ และผูมี้อิทธิพลในการเลือกใช้

บริการ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 ซึ� งสอดคล้องกับผลการศึกษาของพิ

ชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ที�ศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซื�อเสื� อผา้

แฟชั�นด้านค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 สอดคล้องกบัผล

การศึกษาของพชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556) ที�ศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้

จากประเทศจีนในห้างแพลทินมัของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของรัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา

และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต 

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการใหร้ะดบัความสาํคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นเหตุผล

ในการเลือกใช้บริการ วนัที�นิยมใช้บริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ และผูมี้อิทธิพลใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การเลือกใช้บริการ แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัที�

เกี�ยวขอ้ง 

ด้านกระบวนการให้บริการให้ระดับความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้าน

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ และแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

ดา้นสิ�งแวดล้อมทางกายภาพให้ระดบัความสําคญัต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้าน

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ วนัที�นิยมใชบ้ริการ และแหล่งขอ้มูลข่าวสารของการบริการ แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

5.3.1  ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ 

 จากผลการศึกษาวจิยัเรื�องส่วนประสมการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์

พบวา่ 

5.2.1.1  จาก ผล ก ารวิ เค ราะห์ ลัก ษ ณ ะส่ วน บุ ค ค ล ทําให้ เราท ราบ ว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 30-40 ปี สถานภาพสมรส อาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี�ย/เดือน (ต่อบุคคล) 

15,001-25,000 บาท ประสบการณ์ทํางานระหว่าง 1-5 ปี และที�พ ักอาศัยอยู่ในเขตลาดกระบัง 

ผูป้ระกอบการสามารถนาํผลการศึกษาวิจยัไปใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ที�ใช้ในการ

ดาํเนินธุรกิจ สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคอย่างมี

ประสิทธิผล 

5.2.1.2  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นส่วนประสมการตลาดการบริการ ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

พนักงานผูใ้ห้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสิ� งแวดล้อมกายภาพ ผูป้ระกอบการ

สามารถนาํผลการศึกษาไปเป็นแนวทางในการวางแผน ปรับปรุง และพฒันากระบวนการทาํงาน

และการใหบ้ริการ วางแผนการดาํเนินงานเพื�อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ผูต้อบคาํถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัในการเป็นร้านที�น่าเชื�อถือ

และมีภาพลกัษณ์ที�ดี ดงันั�น ผูใ้ห้บริการจะตอ้งคาํนึ�งถึงภาพลกัษณ์ของร้าน ใหต้รงกบัความตอ้งการ
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ของผูบ้ริโภค นอกจากนี� ยงัมีบริการที�รบวงจรและหลากหลาย ซึ� งมีผลต่อความต้องการของ

ผูบ้ริโภค เนื�องจากธุรกิจร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงและอ่อนไหวต่อสภาพ

เศรษฐกิจเป็นอยา่งมาก จึงจาํเป็นอยา่งยิ�งที�ตอ้งรักษาความน่าเชื�อถือและมีภาพลกัษณ์ที�ดีไว ้

ดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจมากอยู่แลว้ โดยให้ความสําคญัในดา้นราคาที�ตั�งสามารถ

ต่อรองได ้เนื�องจากราคามีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ 

ดงันั�นผูใ้ห้บริการจึงควรให้ความสําคญัในการกาํหนดราคาให้มีความเหมาะสมยืดหยุน่สามารถให้

ส่วนลดกับลูกค้าได้ ทั� งนี� หากภาพลักษณ์และการบริการไม่แตกต่างกัน ผู ้บริโภคจะมีการ

เปรียบเทียบราคา ถา้ราคาสามารถต่อรองไดจึ้งมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในสถานที�ให้บริการอยู่

ใกลที้�พกัอาศยั มีที�จอดรถเพียงพอและมีบริการจดัส่งสินคา้และบริการนอกสถานที� ซึ� งสะดวกต่อ

การเขา้มาใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ผูใ้ห้บริการควรจดัใหมี้ที�จอดรถเพียงพอต่อความตอ้งการของผูม้า

ใช้บริการ และมีบริการจดัส่งสินคา้ที�เชื�อถือได ้การให้บริการนอกสถานที�จะช่วยกระตุน้ยอดขาย

และช่วยเพิ�มกลุ่มลูกคา้ใหก้บัผูป้ระกอบการ  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภครับขอ้มูล

ข่าวสารจากการโฆษณาผ่านสื� อต่างๆ และมีบริการเสริมและมีส่วนลด ดังนั� นผูใ้ห้บริการควร

ส่งเสริมการตลาดผ่านสื�อต่างๆ เพิ�มขึ�นตามสถานที�ต่างๆ เพื�อเป็นการกระตุน้การจดจาํและความ

ตอ้งการใชบ้ริการเพิ�มมากขึ�น  

ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยพนกังานผู ้

ให้บริการมีอธัยาศยัดี นอบน้อม และมีความเต็มใจในการให้บริการ ดงันั�นผูใ้ห้บริการจะตอ้งให้

ความสําคัญกับพนักงานผู ้ให้บริการและมีการจัดอบรมพนักงานให้เหมาะสมสอดคล้องกับ

ภาพลกัษณ์และนโยบายของผูใ้หบ้ริการ จะช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคกลบัมาใชบ้ริการซํ� าได ้

ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการมีมุมนั�งพกั มีสิ� ง

อาํนวยความสะดวก เช่น มุมหนังสือ เป็นตน้ ดงันั�นผูใ้ห้บริการควรจดัให้มีมุมนั�งพกั เพื�อความ

สะดวกต่อการนั�งรอใชบ้ริการเป็นเวลานาน ผูบ้ริโภคจะไดมี้มุมผอ่นคลายอาจช่วยเพิ�มยอดขายมาก

ขึ�น 
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5.4  ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจิัยครั:งต่อไป 

 

1. การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์ครั� งนี� เป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในพื�นที�เขตลาดกระบงั อาจยงัไม่สื�อถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเท
เลอร์อย่างแทจ้ริง ดงันั�นจึงควรศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ใน
ภูมิภาคอื�นๆ ของประเทศ เพื�อนําผลที�ได้มาเปรียบเทียบว่ามีความแตกต่างกันหรือไม่ และนํา
ผลการวจิยัมาใชใ้นการขยายกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากขึ�น 

2. การศึกษาครั� งนี� ยงัไม่บ่งบอกถึงกลุ่มลูกคา้ที�มีความหลากหลายทางเชื�อชาติ ดงันั�นควรมี

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของกลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติ และนาํ

ผลที�ไดม้าเปรียบเทียบวา่มีความแตกต่างกนัหรือไม่ เพื�อนาํผลการวิจยัมาใช้ในการขยายกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายใหม้ากขึ�น 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



124 
 

บรรณานุกรม 
 

กิติพร ดวงแกว้ (2556) “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อผลประกอบการของธุรกิจเสื�อผา้โบเ๊บใ๊นเขต

กรุงเทพมหานคร” วทิยานิพนธ์ สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลยัรังสิต 

กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2549) การใช้ SPSS for  Windows ในการวเิคราะห์ข้อมูล พิมพค์รั� งที� 9.  

กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลยัจุฬาลงกรณ์ 

เขตลาดกระบงั-วกิิพีเดีย (2562) สืบคน้เมื�อวนัที� 27 กุมภาพนัธ์ 2562 [Online]. Available : 

http://th.wikipedia.org>wiki>เขตลาดกระบงั. 

นภวรรณ คณานุรักษ ์(2555), คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย   การจัดการผลิตภัณฑ์ 

และราคา. กรุงเทพฯ 

พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554)  “ปัจจยัที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้แฟชั�นสตรีผา่นสื�อสังคม

ออนไลน์เฟซบุค๊” การคน้ควา้วยัอิสระ สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 

พชัร์ธมน กรปิติเศรษฐศริ (2556) “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากจีนใน

หา้งแพลทินมั” วทิยานิพนธ์ สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต 

เพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551) “ทศันคติและพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของ

วยัรุ่น” วทิยานิพนธ์ สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุง 

มนตรี สังขท์อง (2557)  หลักสถิติ : Pr inciples of Statistics.  กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยเูคชั�น. 

มยรีุ ศรีชยั (2538) เทคนิคการสุ่มตัวอย่าง.  กรุงเทพฯ : ว.ีเจ.พริ�นติ�ง 

ยทุธ ไกยวรรณ (2550)  สถิติวจิัยทางเทคโนโลยอุีตสาหกรรม.  กรุงเทพฯ : ศูนยสื์�อเสริมกรุงเทพ 

ปราณี เอี�ยมละออภกัดี (2551) การบริหารการตลาด กรุงเทพมหานคร : วรัิตน์ เอด็ดูเคชั�น. 

รังสรรค ์เลิศในสัตย ์(2549)  การตลาดเชิงกลยุทธ์เพื�อความสําเร็จสําหรับผู้บริหาร SMEs.  

กรุงเทพฯ : สมาคมส่งเสริมเทคโนโลย ี(ไทย-ญี�ปุ่น). 

รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้เสื�อผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” วทิยานิพนธ์ สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะ

บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp



125 
 

ร้านตัดเสื:อ เทเลอร์ เขตลาดกระบัง [Online]. Available : www.yellowpages.co.th 

ร้านตัดเสื:อ ในเขต/อําเภอ จังหวดักรุงเทพฯ (2552) [Online]. Available : www.edtguide.com/place 

/หมวดร้านตดัเสื�อ/กรุงเทพฯ/ลาดกระบงั   

ร้านตัดเสื:อ เขตลาดกระบัง [online]. Available : www.google.co.th  

ราช ศิริวฒัน์ (2017) ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค สืบคน้เมื�อ 27 กุมภาพนัธ์ 2562  

 [Online]. Available : https://doctemple.wordpress.com/2017/01/25/ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อก/ 

วทิวสั รุ่งเรืองผล (2556) หลักการตลาด. พิมพค์รั� งที� 8. กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.      

มาร์เก็ตติ�งมูฟ. 

วลัยลักษณ์ แสงสุวรรณ (2554) “แผนธุรกิจ ร้านเสื� อผา้ Thanks Shop” สัมมนาปัญหาทางธุรกิจ 

สาขาการจดัการทั�วไป คณะวทิยาการจดัการ, มหาวทิยาลยัศิลปากร 

ศูนย์วิจัยกสิกร ส่องแนวโน้มธุรกิจดาวเด่น-พึงระวัง ปี 59 (2559) โดย MGR Online. Available: 

www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx 

ศูนย์ข้อมูลเศรษฐกิจการคลังและการลงทุนของกรุงเทพมหานคร [Online]. Available : 

http://203.155.220.117:8080/BMAWWW/html_statistic/report_view.php?v_id=87 

ศิวฤทธิ�  พงศกรรังศิลป์ (2555)  หลักการตลาด. กรุงเทพฯ. ทอ็ป 

Bearden, Ingram, LaForge (2005), หลักการตลาด.  แปลจากเรื�อง Marketing: Pr inciples and 

Perspectives. โดยอรชร มณีสงฆ ์และคณะ. กรุงเทพฯ : แมคกรอ-ฮิล เอ็ดดูเคชั�น 

Oliver Irvine. (2014) Bangkok’s best tailors. BK Magazine Online. Available: 

bkasia.com/Bangkok-best-tailors 

Positioning Magazine (2558) มูลค่าตลาดรวมเสื:อผ้าแฟชั�น. [Online]. Available:  

 www.positioningmag.com     

Yamanae, Taro. (1973) Statistics: An Introductory Analysis. London: John Weather Hill.  

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp



126 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

Neungruthai.Yot
Stamp

Neungruthai.Yot
Stamp



127 
 

แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดัเสื�อแบบผา้เทเลอร์ 
ผูว้จิยั  นางสาวหนึ�งฤทยั โยธาจนัทร์ 

หลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวชิา บริหารธุรกิจ 

  สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

คําชี:แจง 

 แบบสอบถามนี� มีจุดประสงค์เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสําคัญต่อ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตัดเสื� อผ้าแบบเทเลอร์ของผู ้บริโภควยัทํางานในพื�นที� เขต

ลาดกระบงั เป็นส่วนหนึ� งของวิทยานิพนธ์ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารและ

จดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ในการเก็บขอ้มูลครั� งนี� จะไม่มีการ

เปิดเผยขอ้มูลใดๆ ทั�งสิ�น ขอ้มูลที�ไดจ้ะนาํไปใช้ประกอบวิทยานิพนธ์เท่านั�น ขอรับรองว่าคาํตอบ

ของท่านถือเป็นความลบัและจะไม่มีผลกระทบใดๆ เกิดขึ�นแก่ผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชี:แจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามนี�จะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 

 ส่วนที� 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที� 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านเสื� อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในเขต

พื�นที�เขตลาดกระบงั 

 ส่วนที� 3 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดการบริการที�มีความสําคญัต่อพฤติกรรม

การเลือกใชบ้ริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของลูกคา้วยัทาํงานในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

 ในการตอบแบบสอบถามนี�  มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษา เก็บขอ้มูลใชป้ระกอบในวทิยานิพนธ์ 

ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และการนาํเสนอ

ผลการวจิยัเป็นภาพรวมเท่านั�น 

 ผูท้าํการวจิยัขอขอบคุณทุกท่านที�ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ส่วนที� 1 ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําแนะนํา  โปรดอ่านและพิจารณาคาํถามแล้วทาํเครื� องหมาย � ลงใน � ที�ตรงกับคาํตอบที�

ตอ้งการและเติมคาํตอบในช่องวา่ง 

1. เพศ 

  � ชาย � หญิง 

2. อาย ุ

  � ระหวา่ง 20 – 30 ปี � ระหวา่ง 31 – 40 ปี  

  � ระหวา่ง 41 – 50 ปี � มากกวา่ 51 ปี 

3.  สถานภาพสมรส 

  � โสด � สมรส 

  � หมา้ย/หยา่ร้าง 

4. อาชีพ 

  � พนกังานรับจา้งบริษทัเอกชน � เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั  

  � รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ � อื�นๆ (โปรดระบุ)…….………………. 

5.  ระดบัการศึกษา 

  � ต ํ�ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย � มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

  � อนุปริญญา/ปวส. � ปริญญาตรี 

  � สูงกวา่ปริญญาตรี 

6.  รายไดเ้ฉลี�ย/เดือน (ต่อบุคคล) 

  � ต ํ�ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท � ระหวา่ง 15,001 – 25,000 บาท 

  � ระหวา่ง 25,001 – 35,000 บาท � ระหวา่ง 35,001 – 45,000 บาท 

  � ระหวา่ง 45,001 – 55,000 บาท � 55,001 บาทขึ�นไป 

7. ประสบการณ์ทาํงาน 

  � นอ้ยกวา่ 1 ปี � 1 – 5 ปี 

  � 6 – 10 ปี � 11 ปีขึ�นไป 

8. ที�พกัอาศยั 

  � อยูใ่นเขตลาดกระบงั � นอกเขตลาดกระบงั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที� 2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านตัดเสื:อผ้าแบบเทเลอร์ของลูกค้าวัยทํางานใน

พื:นที�เขตลาดกระบัง 

คําแนะนํา โปรดอ่านและพิจารณาคาํถามแล้วทาํเครื� องหมาย � ลงใน � ที�ตรงกับคาํถามที�

ตอ้งการและเติมคาํตอบในช่องวา่ง 

1. เหตุผลหลกัในการเลือกใช้บริการร้านตดัเสื� อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั (ตอบได้

เพียง 1 ขอ้) 

  � ช่างฝีมือดี � จดัร้านสวยงาม/สะอาด 

  � เดินทางสะดวก � ประทบัใจในการบริการ 

  � ค่าบริการเหมาะสม � อื�นๆ (โปรดระบุ)…………………..… 

2.  ท่านเลือกใชบ้ริการใดบ่อยที�สุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � ตดัเสื�อ � ตดักางเกง 

  � ชุดยนิูฟอร์ม � ชุดกระโปรง 

  � ชุดสูท � อื�นๆ (โปรดระบุ)………………..…… 

3.  ความถี�ที�ท่านไปใชบ้ริการ (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � 1 ครั� งต่อ 3 เดือน � 2 ครั� งต่อ 6 เดือน  

  � 1 – 2 ครั� งต่อปี � ไม่แน่นอน   

4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อครั� ง รวมราคาสินคา้และ/ค่าบริการ (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � ต ํ�ากวา่ 500 บาท � 500 – 1,000 บาท 

  � 1,000 – 2,000 บาท � 2,000 – 3,000 บาท 

  � มากกวา่ 3,000 บาท 

5. ท่านนิยมวนัใดที�ไปใชบ้ริการ (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) � เสาร์ – อาทิตย,์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 

6. ช่วงเวลาที�ท่านมกัเลือกใชบ้ริการ (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � ก่อนเวลา 12.00 น. � เวลา 12.00 – 17.00 น. 

  � หลงัเวลา 17.00 น.  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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7. ท่านไดรั้บขอ้มูลเกี�ยวกบัร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�ลาดกระบงัจากแหล่งขอ้มูลใด (ตอบ

ไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � วารสาร/แผน่พบั � อินเทอร์เน็ต  

  � ป้ายโฆษณา � อื�นๆ (โปรดระบุ)…………………….. 

8.  บุคคลใดที�แนะนาํและมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัเสื�อผา้แบบเทเลอร์ของ

ท่านมากที�สุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

  � ตนเอง � ญาติ/พี�นอ้ง 

  � เพื�อน � แฟน/คู่สมรส 

  � อื�นๆ (โปรดระบุ)……………………….... 
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ส่วนที� 3 ความคดิเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตัดเสื:อผ้าแบบเท

เลอร์ของลูกค้าวยัทาํงานในพื:นที�เขตลาดกระบัง 

คําแนะนํา กรุณาทาํเครื�องหมาย � ลงในช่องว่างที�กาํหนดที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก

ที�สุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านตดั
เสื�อผา้แบบเทเลอร์ในพื�นที�เขตลาดกระบงั 

ระดบัความสาํคญั 
มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

1  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
1.1  เป็นร้านน่าเชื�อถือและมีภาพลกัษณ์ที�ดี      
1.2  ร้านมีการบริการครบวงจรตรงตามตอ้งการและ
หลากหลาย 

     

1.3  ร้านมีการบริการที�มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

     

1.4  ร้านรับผดิชอบตรงต่อเวลานดัหมาย      

2  ด้านราคา 
2.1  ราคาค่าบริการตํ�ากวา่ร้านอื�น      
2.2  มีราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพที�ไดรั้บ      
2.3  มีป้ายแสดงค่าบริการที�ชดัเจน      
2.4  ราคาที�ตั�งไวส้ามารถต่อรองได ้      

3  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
3.1  ที�ตั�งร้านอยูใ่กลส้ถานที�พกัอาศยั      
3.2  ที�ตั�งร้านอยูใ่กลที้�ทาํงาน      
3.3  สามารถคน้หาขอ้มูลผา่นทาง Search Engine      
3.4  มีสถานที�จอดรถเพียงพอ      
3.5  มีบริการจดัส่งสินคา้และบริการนอกสถานที�      

4  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1  มีการใหข้อ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัแนวโนม้แฟชั�น 
(Fashion Trend) 

     

4.2  มีบริการเสริมหรือมีส่วนลด      
4.3  มีการโฆษณาผา่นสื�อต่างๆ       

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



132 
 

4.4  มีการจดักิจกรรมพิเศษ      

5  ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
5.1  พนกังานผูใ้หบ้ริการมีอธัยาศยัดี นอบนอ้ม และมี
ความเตม็ใจในการใหบ้ริการ 

     

5.2  พนกังานมีฝีมือและความชาํนาญ      
5.3  พนกังานผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพ สะอาด
เรียบร้อย 

     

5.4  พนกังานสามารถแนะนาํการบริการที�เหมาะสมกบั
ท่าน 

     

6  ด้านกระบวนการให้บริการ 
6.1  มีการซกัถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อน      
6.2  มีขั�นตอนการดาํเนินงานที�เป็นมาตรฐาน      
6.3  มีการจดัลาํดบัการบริการก่อนหลงั      
6.4  สามารถจองเวลาในการใชบ้ริการได ้      

7  ด้านสิ�งแวดล้อมทางกายภาพ 
7.1  สภาพภายในร้านสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย      
7.2  มีการจดัตกแต่งร้านทนัสมยั      
7.3  มีการจดัมุมนั�งพกั มีสิ�งอาํนวยความสะดวก เช่น 
มุมหนงัสือ เป็นตน้ 

     

7.4  มีป้ายชื�อร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน      
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ประวติผิู้เขยีน 
 

ชื�อ-สกุล    นางสาหนึ�งฤทยั โยธาจนัทร์ 

วนั เดือน ปีเกิด   11 กรกฎาคม  2523 

ที�อยู่  45/77 หมู่ที� 8 ตาํบลราชาเทวะ อาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ 10540 

ประวตัิการศึกษา พ.ศ. 2542 วทิยาศาสตร์บณัฑิต สาขาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยี

การอาหาร สถาบนัราชภฎัสวนสุนนัทา 

ประสบการณ์ทาํงาน พ.ศ. 2556-พ.ศ. 2561 ตาํแหน่ง Senior Clerk แผนกจดัหาสินคา้

จากต่างประเทศ บริษัท วิงสแปน เซอร์วิสเซส จาํกัด อาคาร  

Catering บ ริษัท  ก ารบิ น ไท ย จํากัด  (ม ห าชน ) สุ วรรณ ภู มิ 

สมุทรปราการ 

พ .ศ . 2561-ปั จ จุ บั น  ตํ า แ ห น่ ง  Merchandise officer แ ผ น ก 

Cosmetic & Perfume บ ริ ษั ท  GMS duty free co.th อ า ค า ร

พหลโยธินเพลส ชั�น 10 กรุงเทพฯ   

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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