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บทคัดยอ 
        
  การวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกับการรับรู
และพฤติกรรมของผูบริโภค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ตลอดจนศึกษาถึงการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยงานวิจัยนี้แบง
รูปแบบการวิจัยออกเปน 2 สวน คือสวนแรกศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ใชรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยวิธีการสัมภาษณแบบ
เจาะลึก (In-Depth Interview) ผูบริหาร และผูท่ีมีหนาท่ีรับผิดชอบ เกี่ยวกับงานดานการส่ือสารทาง
การตลาดของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  และสวนท่ีสองเปนการศึกษาเกี่ยวกับการรับรูและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ใชรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีการสํารวจโดย
ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงประชากรในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภค
ภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล รวมทั้งส้ิน 6 จุดโดยมีจํานวนท้ังส้ิน 210คน และใชวิธีการสุม
ตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Mutti-Stage Sampling)  
  1. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันใตดิน  จําหนายยีนสและเส้ือผาแฟช่ัน  
  2. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี 1  เส้ือผาแฟช่ันนําเขาจากตางประเทศ  
  3. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี 2  เส้ือผาแฟช่ันสตรีและบุรุษ  
  4. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี 3   เส้ือผาแฟช่ันในประเทศ  
  5. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี 4  เส้ือผา เคร่ืองหนัง  กระเปา รองเทา  
  6. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี 5  ศูนยอาหาร และรานคา เคร่ืองประดับ 
  ผลการวิจัยสรุปไดวา กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกับ
การรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค เปนดังนี้  
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  1. มีการกําหนดเอกลักษณตราสินคา (Brand Identity) คือการวางตําแหนงตราสินคา (Brand 
Positioning) ไวท่ี ความเปนผูนําดานศูนยคาสงสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัย และครบวงจรขนาดใหญ
กวา 1,300 รานคากลางตลาดประตูน้ํา ควบคูไปกับการกําหนดบุคลิกภาพตราสินคา (Brand Personality) 
ใหมีความสอดคลองกับตําแหนงตราสินคาท่ีไดวางไววา เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนคนท่ีรักและ
ใสใจในโลกของสินคาแฟช่ัน ชอบความสวยลํ้าทันสมัย มีรสนิยมดี ใสใจในตัวเองฉลาดใชเงิน มากไป
กวานั้น ยังมีการนํากลยุทธการขยายพ้ืนท่ีในรูปแบบใหมมาใชรวมกับ กลยุทธดานการปรับปรุงสถานท่ี
จัดจําหนาย เพื่อเพ่ิมรูปแบบของสินคา และอํานวยความสะดวกแกผูบริโภคใหสามารถครองใจผูบริโภค
ไดมากยิ่งข้ึน  
  2. มีการกําหนดกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคสนใจและเกิดพฤติกรรม
การซ้ือ โดยผานทางบทบาทของสวนประสมทางการตลาด พบวาดานผลิตภัณฑ มีการเลือกสรร
ผลิตภัณฑท่ีติดตลาดอยูกอนแลว ดวยการกําหนดใหรานคาภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกวา 80% 
คือรานคาท่ีเปนผูนําทางการตลาด ของสินคาแตละประเภทจากตลาดคาสงสินคาแฟช่ัน ท้ังจากตลาดโบ
เบ สําเพ็ง จตุจักร และประตูน้ํา รวมไปถึงการปรับเปล่ียนรูปแบบของผลิตภัณฑในทุกสัปดาห ทําให
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนศูนยคาสงสินคาแฟช่ันที่มีความสวยงามและโดดเดนของผลิตภัณฑ
มากท่ีสุด  
  ดานราคามีการกําหนดราคาขายและคาเชารานคาตํ่ากวาราคาตลาด เพื่อเปนการลดภาระ
ตนทุนของทางรานคาใหถูกลง ท้ังนี้เพื่อใหผลิตภัณฑภายในเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล มีราคาท่ี
เหมาะสมและสามารถแขงขันกับผลิตภัณฑในทุกระดับของตลาดคาสง รวมถึงการกําหนดราคาคาจอด
รถใหต่ํากวาราคาจอดรถเฉล่ียในตลาดประตูน้ํา ทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสามารถดึงดูด
ผูบริโภคไดมาก  
  ดานสถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย มีเพียงสถานที่เดียวประกอบไปดวยอาคาร1 และ
ในสวนของอาคาร2 ซ่ึงกําลังอยูระหวางกอสราง เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลพัฒนาและปรับปรุง
สถานท่ีจัดจําหนายดวยการตอเติมสะพานลอยติดบันไดเล่ือนเช่ือมระหวางประตูน้ําท้ัง 2 ฝงเขาไว
ดวยกัน รวมไปถึงการขยายพ้ืนท่ีของศูนยอาหาร  ดายการเพิ่มจํานวนรานจําหนายอาหาร และท่ีสําหรับ
นั่งรับประทานอาหารใหมากเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ตลอดจนการดูแลดานความ
สวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบายของบรรยากาศภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล อยูเสมอ 
และดานการสงเสริมการตลาดเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใชวิธีการโฆษณา การสงเสริมการขายและ
กิจกรรมพิเศษ การตลาดทางตรง การใหขาวสาร ตลอดจนการประชาสัมพันธ โดยเฉพาะอยางยิ่งชวง 
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  สําหรับผลการวิจัยเกี่ยวกับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคพบวา เม่ือกลาวถึงเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล กลุมตัวอยางสวนใหญนึกถึง ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคา
แฟช่ัน ท่ีสวยลํ้านําสมัยเปนอันดับแรก รองลงมาคือจํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300รานคามีการ
รับรูหรือรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลผานชองทางการแนะนําจากบุคคลอื่นมากท่ีสุด ตลอดจนมี
ความคิดเห็นวาผลิตภัณฑในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและรูปแบบ
แตกตางจากผลิตภัณฑท่ีจําหนายอยู ตามศูนยคาสงท่ัวไป และสามารถหาซ้ือไดงายกวา แตผูบริโภค
สวนใหญ ไมสามารถจดจําถึงสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลได สวนการโฆษณา / การ
ประชาสัมพันธ / การสงเสริมการขาย / และการจัดกิจกรรมพิเศษ พบวาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มี
มากกวาเมื่อเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวได 
  สรุป ไดวา ผูบริโภคมีการรับรูตรงตามท่ีไดมีการกําหนด สวนดานพฤติกรรมการซ้ือ พบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมซ้ือเคร่ืองแตงกายหญิงท่ัวไป ท่ีความถ่ีในการซ้ือสินคาสัปดาหละ 2คร้ังบอย
ท่ีสุด สวนวัตถุประสงคในการซ้ือนั้นสวนใหญผูบริโภคซ้ือเพื่อนําไปใชเอง ในขณะท่ีเหตุผลท่ีสําคัญ
ท่ีสุดที่ซ้ือ เพราะคุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัยตรงตอใจของผูบริโภค  
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ABSTRACT 
 

 The aim of this research is to study the marketing strategy of the Platinum Fashion Mall 
about acknowledgement and consumer’s behavior. 
 
 This research is divided into 2 parts. The first Part involve in the marketing 
communication strategy of the Platinum Fashion Mall with the qualitative research by in-depth 
interview, their management undertake the marketing communication of the mall. The second part 
relate to the customer’s acknowledgement and behavior in quantitative research surveying by 
questionnaires which is the collective tool for data. The population in this research is the consumers 
who visited in all 6 areas of the Platinum Fashion Mall. 1) Underground area for the fashion clothes 
and jeans. 2) Area on 1st floor for the topflight fashion clothes imported from foreign country. 3) Area 
on 2nd floor for the men and women fashion clothes. 4) Area on 3rd floor for domestic fashion clothes. 
5) Area on 4th, 5th floor for the clothes, leathers, bags, shoes and ornaments which is new design from 
Jatujak. 6) Area on 6th floor for food park and general shops, total 210 persons by multi-stage 
sampling. 
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 The results obtained from the marketing communication strategy of the Platinum Fashion 
Mall are as follows.  

 1. There has the brand identity determination to place the brand positioning as “the leader 
of the great fully wholesale center for the new modern fashion with 1300 shops in the middle of 
Pratoonam Market, together with brand personality determination conform with the brand positioning 
as “the Platinum Fashion Mall always take care the world of fashion goods, prefer modernization, 
good taste, take care own selves, smart for spending” through lunching the new strategy for marketing 
and area modification for extending new models of goods. The objective is to facilitate and occupy 
the customer’s mind. 
 
 2. There has the marketing communication strategy to attract and change the purchasing 
behavior of the consumer through the role of marketing composition. Then found that: for the 
product, choosing only the popular goods and assign more than 80% of shops in its mall to present as 
the leader of each category for fashion goods wholesale from Bobey, Sampeng, Jatujak and 
Pratoonam together with changing the goods model every week. This cause the Platinum Fashion 
Mall famous as the wholesale center complete with numerous of nice and remarkable goods. For the 
price; there has the sale price determination.  The rental fee for its shop lower than outside so that it 
may save cost and can promote its goods suitable for competition with every others categories 
together with to fix the parking fee lower than others in the same area. For the place of shopping; 
there are the building 1 and building 2 where under construction. The Platinum Fashion Mall develop 
and modify shopping places by adding escalators to link the both side of road and expand food park 
area, food shop sufficient for the customer need together with keeping it clean, safety and always 
comfortable. For the marketing promotion; the Platinum Fashion Mall issue advertising and special 
activities in direct marketing through mass media and launch many promotions especially during the 
period closing to the introduction and starting business of the mall, but after that there have no policy 
to promote through mass media again. 
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 From the research about acknowledgement and behavior of the customer found that when 
asked about The Platinum Fashion Mall. Most of the sample group will acknowledge in the first time 
about fully complete, many variety of fashion goods with new modern. Then the second is the shop 
number more than 1300. The sample groups acknowledged this mall by mean of introduction from 
other people in the most. They though that the goods from this mall are full of quality and differ from 
other wholesale places and easy to find. But most of them can not remember the symbol of The 
Platinum Fashion Mall. For others such as advertisements, public relations, market promotions, 
special activities found that here, there are more than others. It can be made conclusion that the 
consumer will acknowledge right to their determination. For purchasing behavior found that most of 
the sample groups prefer to buy general woman clothing at the frequency of once a week. Their 
objectives to buy are for themselves but the main reasons to buy are the quality, beauty, new modern 
satisfy to the consumer.    
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ความสําเร็จจากการประกอบธุรกิจ  คือเปาหมายอันสูงสุดของทุกภาครัฐและเอกชน 
แมวาแตละหนวยงานหรือองคกรจะมี นโยบายเพื่อการนําไปสูเปาหมายท่ีแตกตางกัน แตในสวน
ของแผนงานและกระบวนการเพ่ือการปฏิบัตินั้น  ลวนถูกกําหนดใหเปนไปตามหลักสําคัญเพื่อ
วัตถุประสงคขององคกร 

 กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด คือหนึ่งในกลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถกําหนดถึง
ปจจัยท่ีข้ึนตรงตอความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง เนื่องจากไมวาจะเปนความคาดหวัง 
ความพึงพอใจ หรือแมแตทัศนคติของผูบริโภค ส่ิงตางๆ เหลานี้ลวนเปนหัวใจ และเปนโจทยสําคัญ
ท่ีนักการตลาดจะตองคนหาคําตอบใหตรง ตอใจของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด แมในบางคร้ังความ
แตกตางของผูบริโภค อาจทําใหไมสามารถทราบหรือกําหนดถึงแนวทางของคําตอบท่ีแนนอนได
      แตอยางไรก็ตามการท่ีผูบริโภคมีทัศนคติ หรือความแตกตางท่ีหลากหลายกลับชวย
สงผลใหสามารถแบงกลุมของผูบริโภคออกไดตามลักษณะเฉพาะท่ีปรากฏ โดยใหเปนไปตาม
เง่ือนไขท่ีเฉพาะเจาะจง  หรือตามความสอดคลองท่ีไดมีการกําหนดข้ึน เชนการจําแนกตามความ
แตกตางของดานทัศนคติ  ดานของประชากร หรือแมแตดานของพฤติกรรมการซ้ือก็ตาม 
 ดังนั้นการทําวิจัยเพื่อศึกษาถึงในสวนของการรับรู  พฤติกรรมการซ้ือ  ทัศนคติ หรือ
แมแตปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จึงเปนส่ิงท่ีสําคัญและจําเปนอยางยิ่งตอการ
กําหนดทิศทางหรือโครงสรางของแผนงานหรือแผนกลยุทธ  อีกท้ังยังสามารถเปนการชวยลดความ
เส่ียง ตลอดจนความลมเหลวจากการประกอบธุรกิจใหลดนอยลงได 
 แตการทราบเพียงขอมูลขาวสารของผูบริโภค หรือคูแขงเพียงเทานั้นอาจไมเพียงพอ    
หากขาดซ่ึงการส่ือสารทางการตลาดแบบสองทาง ซ่ึงเปนการส่ือสารกลับคืนสูผูบริโภค (แบบรูเขารู
เรา) เพ่ือถายทอดขอมูลขาวสาร หรือวัตถุประสงคของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอยูใหผูบริโภค
ไดรับรูอยางแทจริง 
 นอกจากนี้การกําหนดแนวทางของกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ยังตองคํานึงถึงส่ิง
ท่ีจะสามารถตอบโจษของผูบริโภคใหไดอยางตรงใจวา ควรจะทําอะไร  ทําท่ีไหน  ทําเม่ือไหร  
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และทําอยางไร ท้ังนี้เพื่อใหผูบริโภคสามารถรูจัก และเขาถึงตราของสินคา  ตัวของสินคา  
คุณสมบัติของสินคา   สถานท่ีจัดจําหนายสินคา  รวมไปถึงเอกลักษณ และความโดดเดนเฉพาะของ
สินคาท่ีมีอยู 
 อยางไรก็ตาม การติดตอส่ือสารถึงผูบริโภคมีความจําเปนอยางยิ่ง ท่ีตองส่ือถึงดานของ
จุดแข็งท่ีมีอยู ภายใตความเปนจริงของขอมูลขาวสารในเชิงบวก ท่ีจะสามารถทําใหเกิดข้ึนจริงได 
เนื่องจากการสรางหรือเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเปนไปในทางท่ีดีนั้น สามารถเร่ิมสราง
ไดแบบคอยเปนคอยไปแตใหสมํ่าเสมอ  สวนการสรางทัศนคติชนิดที่เหนือความคาดหมายนั้น หาก
พบวาไมสามารถปรากฏ หรือเปนไปดั่งคําสัญญาท่ีไดใหไว  มีแตจะนํามาซ่ึงความผิดหวังจนอาจ
เกิดเปนความโกรธแคนท่ีซอนเรนอยูในใจของผูบริโภค กระทั่งไมสามารถจะทําใหความเชื่อม่ัน 
และความไววางใจกลับคืนมาไดดังเดิม 
 ดวยเหตุนี้การสื่อสารทางการตลาดจึงกาวเขามามีบทบาทตอการกําหนดภาพลักษณ 
และระดับของตราสินคา เพื่อใหสามารถไปปรากฏอยูในใจของผูบริโภคไดอยางตรงตาม         
ความคาดหมาย  ภายใตเคร่ืองมือท่ีใชในการเผยแพรท้ังท่ีเปนส่ือและที่ไมใชส่ือ โดยในปจจุบันมี
การผสมผสานสารส่ือของการส่ือสารทางการตลาดทุกรูปแบบ และทุกชองทางเขาไวภายใตแผนกล
ยุทธเดียวกัน ซ่ึงเปนการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบใหม ท่ีไดบูรณาการณใหมีความพรอม และ
ความสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
 จากการพิจารณาเพื่อกําหนดถึงจุดเดนและจุดดอยของเคร่ืองมือแตละประเภทท่ีมีอยู    
ดวยการเปรียบเทียบเพื่อนํามาลดทอนและเพิ่มสรางในสวนท่ีขาดหายของซ่ึงกันและกัน ทําให   
การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานสามารถเจาะลึก เขาถึง และครอบคลุมกลุมเปาหมายได
อยางมีประสิทธิภาพ 
 ดังนั้นกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ จึงสามารถชวยสงเสริมใหตรา
สินคา และเอกลักษณของตราสินคาเปนท่ีรูจัก เกิดการยอมรับใหเขาไปปรากฏอยูในใจของ
ผูบริโภคได อีกท้ังยังสามารถชวยสงผลถึงการเล่ียนแปลงในดานของมูลคาเพิ่ม ท้ังทางดานรูปธรรม
และนามธรรมของตราสินคา, ตัวของสินคา และคุณคาหรือการแทนความหมายโดยตัวของผูบริโภค 
ในขณะเดียวกัน ดานการรับรู และทัศนคติของผูบริโภคก็จะถูกปรับเปล่ียนใหเปนไปในทางท่ีดีข้ึน 
รวมถึงจํานวนและมูลคาของยอดขายท่ีอาจเพิ่มสูงข้ึนไดอยางนาอัศจรรย 
 ดั่งเชนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของธุรกิจศูนยคาสงสินคาแฟช่ันเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลๆ คือศูนยคาสงสินคาแฟช่ันยานประตูน้ําขนาดใหญ ท่ีมีมาตรฐานเทียบเทาสากลแหง
แรก และแหงเดียวของประเทศไทยดวยความตองการเปนผูนําดานศูนยคาสงสินคาแฟช่ันใน
ระดับชาติ ทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใหความสําคัญตอกลยูทธการส่ือสารทางการตลาด 
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ดวยการสรางเอกลักษณดานความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ตลอดจนความ
มากมายหลากหลายท่ีมีของท้ังสินคา และรานคา ใหเกิดเปนความโดดเดนเพื่อการจดจําใหปรากฏ
เปนท่ีหนึ่งอยูในใจของผูบริโภคตลอดไป ดวยการกําหนดงบประมาณสําหรับการส่ือสารทาง
การตลาดไวสูงถึง 100 ลานบาท 
 ดวยเหตุนี้ สงผลใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ประสบความสําเร็จเปนท่ีรูจัก และติด
ตลาดกระท่ังไดรับความสนใจจากผูบริโภค ท้ังผูซ้ือสง และผูซ้ือปลีกภายในระยะเวลาอันรวดเร็วได
อยางเกินความคาดหมาย ไมเพียงเทานั้นอาจกลาวไดอีกวา การเกิดข้ึนของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลเปนการเกิดข้ึนของปรากฏการณ ในรูปแบบใหมของศูนยคาสง  ของรูปแบบการคาสง  และ
รูปแบบของกลุมผูบริโภค สงผลใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลไดรับความสนใจจากส่ือมวลชนใน
แขนงตางๆ ดวยการตีพิมพเปนบทความในหนังสือพิมพและนิตยสาร เชนในหนังสือพิมพ ไทยรัฐ 
ฉบับเมื่อวันท่ี 26 พฤศจิกายน 2548 และในนิตยสาร SMEs Thailand ฉบับเมื่อวันท่ี 9 มกราคม 2548  
เปนตน 
 ดวยเหตุนี้ทําใหผูวิจัย เกิดความสนใจตอการท่ีจะศึกษาเพื่อหาคําตอบวา เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล มีกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดเปนอยางไร จึงทําใหสามารถกาวข้ึนมาเปนผูนําของ
ศูนยคาสงสินคาแฟช่ันระดับชาติไดอยางโดดเดนในระยะเวลาอันรวดเร็ว รวมถึงในดานของการ
รับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนอยางไร 

 
1.2  ปญหานําการวิจัย 
 1. กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนอยางไร 
 2. การรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนอยางไร 
 
1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล 
 2. เพื่อศึกษาถึงการรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
1.4  สมมติฐานการวิจัย 
 1. ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับการรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 2. การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค 
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1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.  ผลจากการวิจัยนี้ จะเปนประโยชนตอศูนยคาสงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล และ
ศูนยคาสงสินคาแฟช่ันอ่ืนๆ  ตลอดจนรานคาขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญดวยการนําขอมูล
ท่ีไดจากการศึกษาถึงการรับรูและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคไปปรับใชเปนแนวทางใน        
การตัดสินใจ เพ่ือวางแผนและพัฒนาในดานตางๆ ใหเกิดมีความสอดคลองเหมาะสมตามศักยภาพ 
กระท่ังสามารถประสบความสําเร็จ และครองใจผูบริโภค 
 2. ผลจากการวิจัยนี้ จะเปนประโยชนตอการนําไปปรับใชเพื่อเปนแนวทางในการ
พัฒนา ศูนยคาสงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล และศูนยคาสงสินคาแฟช่ันอ่ืนๆ ตลอดจนรานคา 
ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญเพื่อนําไปปรับใชเปนแนวทางตอการพัฒนากลยุทธการ
ส่ือสารทางการตลาดในดานตางๆ เชนในดานของสวนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ตลอดจนการ
จัดกิจกรรมพิเศษ ท้ังนี้เพ่ือสรางใหเกิดความสําเร็จ และความม่ันคงทางการตลาดใและผูวิจัยหวังวา
ผลจากการวิจัยนี้จะเปนประโยชนตอการนําไปปรับใชเปนกรณีศึกษา ซ่ึงอาจสามารถชวยลดความ
เส่ียง หรือความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากการประกอบธุรกิจใหลดนอยลงได 
 
1.6  ขอบเขตการวิจัย 
 รูปแบบท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้มีท้ังส้ิน 2 รูปแบบ คือการวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research)  ดวยวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ผูบริหารและผูท่ีมีหนาท่ี
รับผิดชอบเกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสวนรูปแบบท่ี
สองคือ การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีการสอบถามจากกลุมตัวอยาง ในดาน
การรับรู และพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลดวยการสํารวจ จากผูบริโภคกลุม
ตัวอยางภายในศูนยคาสงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลท้ังส้ิน 6 จุดดังนี้ 
 1.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ัน   ใตดิน  จําหนายยีนสและเส่ือผาแฟช่ัน 
 2.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี     1      จําหนายเส้ือผาแฟช่ันนําเขาจากตางประเทศ 
 3. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี      2      จําหนายเส้ือผาแฟช่ันสตรีและบุรุษ 
 4.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี     3      จําหนายเส้ือผาแฟช่ันในประเทศ 

5.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี     4      จําหนายเส้ือผา เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทาและ  
           เครื่องประดับของดีไซเนอรเลือดใหมจากจตุจักร 

 6. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี      5      เปนศูนยอาหาร กิ๊ฟช็อป เคร่ืองประดับรานคา 
            บริการและสํานักงานท่ัวไป 
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1.7  นิยามศัพท  
 ตราสินคา  หมายถึง ตัวอักษร พยางค คํา เคร่ืองหมาย สัญลักษณการออกแบบตางๆ 
หรือการผสมผสานส่ิงดังกลาวหรือส่ิงอ่ืนใดเพ่ือขยายความ เพื่อช้ีใหเห็น หรือเพื่อเจาะจงลงไปวา 
สินคา หรือบริการของผูจัดจําหนายคืออะไร และมีความแตกตางมีความเปนเอกลักษณจาก
ผูประกอบการรายอ่ืนๆ หรือคูแขงอยางไร ซ่ึงในงานวิจัยนี้นั้น คือตราสินคาของเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 
  
 ตราสินคาเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  หมายถึงสินคาหรือบริการในรูปแบบตางๆ ท่ีจดั
จําหนายมาจากผูเชาบริการหรือซ้ือขาดพื้นท่ีภายในศูนยคาสง เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลซ่ึง
ประกอบไปดวยสินคามากมายหลายประเภท อาทิเชน เส้ือผา เคร่ืองประดับ แฟช่ันสตรีและบุรุษ 
เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา ฯลฯ  ท้ังจากในและตางประเทศ  ท่ีจัดจําหนายอยูภายใตกลยุทธ       
การส่ือสารการตลาด ภายใตตราสินคาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล และภายใตทุกๆ ขอกําหนดของ
เง่ือนไขเดียวกัน 
 
   การสื่อสารทางการตลาด  หมายถึงทุกๆ กิจกรรมของการส่ือสารทางการตลาดท่ีผูผลิต
หรือผูจัดจําหนายไดทําการส่ือสารไปสูยังกลุมของผูบริโภคเปาหมาย เพื่อใหเกิดการรับรู การสนใจ 
และเพ่ือใหสามารถจดจําไดในทุกๆขอมูลขาวสาร ตลอดจนกอใหเกิดความตองการซ้ือสินคาหรือ
บริการ อันจะนํามาซ่ึงความจงรักภักดีตอตราสินคาภายใตองคประกอบของสวนประสมทาง
การตลาด ซ่ึงไดแก ดานของผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี ชองทางการจัดจําหนาย และไมเพียงเทานั้น 
บรรจุภัณฑ หีบหอ บรรยากาศ ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ หรือแมแตการสงเสริมทางการตลาด   
ก็สามารถเปนไดท้ังจุดแข็ง และโอกาสท่ีจะชวยในการสรางใหเกิดความแตกตางเพ่ือใหเกิดเปน
สัญลักษณของตราสินคาหรือเพื่อใหปรากฏเปนเอกลักษณอยูในใจของผูบริโภค ซ่ึงในงานวิจัยนี้ 
หมายถึง การส่ือสารการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ท่ีมีไปสูยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
 
   กลยุทธการสื่อสารทางการตลาด  หมายถึงแผนการโครงงาน หรือโครงสรางของ       
การดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ทางการตลาดท่ีไดกําหนดไว ดวยทุกกลวิธีของการท่ีจะนําเสนอขอมูล
และขาวสาร ทางการตลาดท้ังในดานของทางตรง และทางออม เพื่อไปสูยังผูรับขาวสารหรือ
ผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยการอาศัยเคร่ืองมือทุกชนิด ท้ังท่ีแยกใชเดี่ยวเปนประเภท และใชรวมกัน
หลากหลายชนิด ภายใตแนวความคิดหลักและทิศทางเดียวกัน เพื่อสรางใหเกิดเปนแรงเรา แรง
กระตุนตอผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด ดวยหวังเพ่ือมุงเนนใหผูบริโภคเกิดปฏิกิริยาตอบสนองไปใน
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ทิศทางเดียวกัน หรือใหเปนไปในทิศทางท่ีกําหนดไว เพื่อใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคข้ันสูงสุด
ทางการตลาด ซ่ึงในงานวิจัยนี้หมายถึง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลท่ีมีการส่ือสารไปสูยังกลุมผูบริโภค 
 
    ผูบริโภค  หมายถึงผูท่ีซ้ือสินคาหรือบริการภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลท้ังท่ีเปน
ผูซ้ือสง และผูซ้ือปลีกจากท้ัง6 พื้นที่ดังน้ี 
       1.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ัน ใตดิน  2.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี  1 
       3.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี  2                  4.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี  3 
       5.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี  4                  6.  บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี  5  
 
 การรับรูของผูบริโภค  หมายถึง ลักษณะท่ีปรากฏขึ้นอยูในใจของผูบริโภค เปนความ
คิดเห็น เปนการรูจักหรือไมรูจัก  เปนการจดจําได หรือจดจําไมไดของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนผูซ้ือสง 
และผูซ้ือปลีกท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ตลอดจนภาพลักษณหรือส่ิงท่ีผูบริโภคไดกําหนด
ถึงดวยการใหความหมาย ใหขอจํากัดความไวเปนส่ิงตาง ๆ เม่ือนึกถึงส่ิงนั้น ๆ ซ่ึงในงานวิจัยนี้ 
หมายถึง ความหมาย ท่ีผูบริโภคไดใหคําจํากัดความถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนส่ิงแรก 

 
 พฤติกรรมการซ้ือ  หมายถึงความถ่ีหรือความบอยในการซ้ือสินคาหรือบริการในแตละ
คร้ังและปจจัยหรือเหตุผลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภคในแตละคร้ัง 
เชน (ส่ิงตาง ๆ ท่ีสามารถตอบสนองในความรูสึก ความคาดหวัง หรือความตองการจนเกิดเปนความ
พึงพอใจและความตองการซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภคได) 
 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร  หมายถึง ส่ิงซ่ึงสามารถบอกถึงลักษณะของการชี้จําเพาะ 
ในความแตกตางของแตละบุคคลหรือกลุมบุคคล หรือสามารถจําแนกออกไดเปนประเภทตาม
ลักษณะดังตอไปนี้ เชน สถานภาพของผูบริโภค อายุ ระดับของการศึกษา รายได และอาชีพ เปนตน 
 
 การขายปลีก  หมายถึง ลักษณะหรือรูปแบบของการขายสินคา ท่ีขายทีละ 1 ช้ิน หรือ
อาจมากกวานั้น ภายใตสนนราคาท่ีแพงกวาการขายสินคาท่ีละมาก ๆ หรือขายสง ซ่ึงสวนใหญมัก
เปนการขายเพ่ือใหผูบริโภคซ้ือไปใชเอง ไมไดนําไปขายตอเน่ืองจากราคาท่ีซ้ือมาสูงกวา หากนําไป
ขายตอยอมไดกําไรนอย ไปคุม ดังนั้น การขายปลีกจึงมักพบเห็นไดตามรานคาท่ัวๆ ไป 
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 การขายสง  หมายถึง ลักษณะหรือรูปแบบของการขายสินคา ท่ีเปนการขายทีละหลาย ๆ 
ช้ิน เชน 3 ช้ินข้ึนไป ภายใตสนนราคาท่ีมีอัตราตํ่ากวาการขายสินคาท่ีละ 1 ช้ิน หรือเพียง 2 ช้ินแบบ
การขายปลีก โดยสวนมากมักเปนการขายท่ีพอคาหรือแมคาซ้ือสินคาเพื่อไปขายตอ ซ้ือไปใชเองมี 
อาจพบเห็นไดบางแตไมบอยคร้ังนัก เพราะบางรานคาอาจมีเง่ือนไขวา ตองเปนสินคาชนิดหรือ
ประเภทเดียวกันต้ังแต 3 ช้ินข้ึนไป,  6 ช้ินข้ึนไป,  10 ช้ินข้ึนไป  หรือ12 ช้ินข้ึนไป เปนตน  แตบาง
รานสามารถใหผสมผสานรูปแบบของสินคาได  ดวยเหตุนี้จึงทําใหรานคาท่ีขายสงจําเปนตองมี   
การกักตุนสินคาไวจํานวนมาก ๆ 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
                 
  งานวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกับ      
การรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค ในงานวิจัยนี้ทําการศึกษาถึงแนวคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ดวยการนํามาเปนพื้นฐานและแนวทางสําหรับงานวิจัยดังนี้ 
  1.  แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด 
  2.  แนวคิดเกี่ยวกับการรับรูของผูบริโภค 
  3.  แนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
  4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 1.1  แนวคิดเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาด 
 ความหมายของการสื่อสารการตลาด 
 การส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication : IMC) หมายถึง 
กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตองใชการส่ือสารเพื่อการจูงใจหลาย
รูปแบบ กับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เปาหมาย IMC คือ การท่ีจะมุงสรางพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา 
(Brand contacts) เพ่ือใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคา ท่ีจะนําไปสูความรู ความคุนเคย
และความเช่ือม่ันในสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา, 2540 : 3) 
 โบวี่ และคณะ (Bovee and Others, 1995 : G-7) ใหความหมายของ IMC วาเปนกลยุทธ
การประสานงานและการรวมความพยามยามทางการตลาดของบริษัท เปนการติดตอส่ือสารเพ่ือ
สงเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ เพื่อใหเกิดขาวสารและภาพลักษณท่ีสอดคลองกันและเปน
อันหนึ่งอันเดียวกัน ในขณะท่ี Kotler and Atmstrong (1996 : G5) เห็นวา การที่บริษัทหนึ่งจะ
สามารถประสมประสานการส่ือสารการตลาดหลายเคร่ืองมือเพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ
ผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน ตองมีความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันและจับใจลูกคา 
 การใช IMC มีจุดประสงคเพื่อเพิ่มประสิทธิผลทางการตลาด การสงเสริมการตลาดและ
ลดตนทุนทางการตลาด แตอยางไรก็ตาม ผูโฆษณาสวนใหญพบวา IMC มักนําไปปฎิบัติไดยาก 
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ปญหาท่ีสําคัญท่ีสุดเกิดจากสวนตาง ๆ ของการติดตอส่ือสารและการประสานงานระหวางผูโฆษณา 
(เจาของสินคา) และบริษัทตัวแทนโฆษณา ตลอดจนการขายโดยใชพนักงานขาย การใชส่ือ
อิเล็กทรอนิกสและส่ือส่ิงพิมพ) การประชาสัมพันธสงเสริมผลิตภัณฑผานส่ือ และผูบริหารบริษัท
จํานวนมากสนใจกระบวนการเหลานี้และมีวิธีการจัดการท่ีกําหนดไวในสวนประสมการตลาด 
ทัศนะของ IMC คือ ตองการวิธีการใหม ๆ ในการจัดองคกร การวางแผน และการจัดการในทุก
หนาท่ีการตลาด ตัวแทนโฆษณาภายนอกจะตองใชกลยุทธแบบประสมประสานกันแมวาเปนการ
ลําบากท่ีจะปฏิบัติตาม แตประโยชนของ IMC ก็มีสูง ดังนั้น แนวคิดนี้จึงมีการยอมรับอยางรวดเร็ว
สําหรับนักโฆษณาและมืออาชีพทางการตลาด 
 
 แนวความคิด 5 ประการสําหรับ IMC 
 IMC เปนวิธีการพ้ืนฐานในการสํารวจกระบวนการติดตอส่ือสารกับผูรับสารท่ีเปน
เปาหมาย ทัศนะ การวางแผน IMC ถือเกณฑแนวความคิด 5 ประการ (เสรี  วงษมณฑา, 2540 : 28-
29) คือ 

     1. IMC จะใชการติดตอส่ือสารหลายรูปแบบกับลูกคา (IMC : Coordinates Multiple 
Customer Communication) ซ่ึงอยูภายใตแผนเดียวกัน (Single Plan) และจุดมุงหมายเดยีวกนั IMC 
ตระหนักวาบุคคลมีการสะสมขอมูลตลอดเวลา และขอมูลท่ีสะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ ดังนั้น จึงควรมีการปอนขอมูลใหกับลูกคาโดยวิธีตางๆ ดังนี้ 1) การโฆษณา 2) การขายโดยใช
พนักงาน 3) การสงเสริมการขาย  4) การประชาสัมพันธ 5) การตลาดทางตรง 6) การตลาดโดยการ
จัดเหตุการณพิเศษ 7) เคร่ืองมือติดตอส่ือสารอ่ืนๆ ท้ังนี้ตองสอดคลองกับ 4Ps ภายใตแผนเดียวกัน
และบรรลุจุดมุงหมายเดียวกัน (Single Plan And Objective) 

 2. IMC จะเร่ิมตนท่ีลูกคาไมใชท่ีผลิตภัณฑ (IMC Starts With The Customer, Not 
The Product) จุดเร่ิมตนในการติดตอส่ือสารของผลิตภัณฑ คือคนหาวิธีการที่จะติดตอส่ือสารถึง
ประโยชนเกี่ยวกับลูกคากลุมเปาหมาย โดยเร่ิมตนท่ีความรูสึกนึกคิดของลูกคา คนหาส่ิงท่ีมีคาใน
สายตาของลูกคาแลวจึงยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จากน้ันจึงระบุโครงสรางของ
ขาวสารซ่ึงติดตอกับผูรับขาวสารที่เปนกลุมเปาหมาย 

 3.  IMC พยายามคนหาการติดตอส่ือสารท้ังท่ีใชคนและใชส่ือ (IMC Uses Non Media 
And Media Communication จากจุดเร่ิมตนท่ีวา ลูกคาทุกคนมีความเปนเอกลักษณดังนั้นจึงจําเปน
ท่ีตองตอบสนองโดยการติดตอส่ือสารท่ีมีลักษณะเฉพาะบุคคลใหดีท่ีสุด ข้ึนตอนของการวางแผน 
IMC มี 7 ประการ เร่ิมตนท่ีฐานขอมูลคอมพิวเตอรใน IMC ซ่ึงตองมีขอมูลท่ีเพียงพอเกี่ยวกับลูกคา
เฉพาะบุคคล เพราะจะทําใหเกิดประสิทธิผลเกี่ยวกับการใชขาวสารในการสงเสริมการตลาดไดดี
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ยิ่งข้ึน จากประเด็นนี้สามารถจัดประเภทผูรับขาวสารท่ีเปนกลุมเปาหมายไดดังนี้  1) ผูใชท่ีภักดีตอ
ตราสินคา (Loyal Brand Users) 2) ผูใชสินคาของคูแขงขัน (Competitive Users)  3) ผูใชท่ีเปล่ียน
ตราสินคา (Swing Users) 

 สวนสําคัญของ IMC อีกประการหนึ่ง คือพิจารณาวาลูกคามีความคิดเกี่ยวกับตราสินคา
ในผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีเปนเครือขายตราสินคา (Brand Networks) โดยคนหาถึงวิธีการที่จะ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับตราเหลานี้ ซ่ึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับตราสินคา (Brand Contacts) ดวย
ขอมูลเหลานี้จะเร่ิมตนโดยกําหนดวัตถุประสงคสําหรับแตละชนิดของผูใช แลวจึงใชเคร่ืองมือการ
ส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

 4. IMC จะสรางการติดตอส่ือสาร 2 ทางกับลูกคา (IMC Creates Two – Way 
Communication With Customers) IMC จะมุงสรางใหเกิดการตอบสนองดานพฤติกรรมลูกคา รับ
ฟงความคิดเห็นและความตองการของลูกคาเปนสําคัญ 

 5.  การสื่อสารการตลาด (IMC) และเคร่ืองมือการตลาด (4Ps) ตองจัดใหสอดคลองกัน
ภายใตแผนเดียวกันและบรรลุจุดมุงหมายเดียวกัน โดยใชเคร่ืองมือรวมกันดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ 
(Product)  2) ราคา (Price) 3) การจัดจําหนาย (Distribution) 4) การติดตอส่ือสารทางการตลาด 
(Marketing Communication) ซ่ึงประกอบดวย 1)  การโฆษณา (Advertising)  2)  การขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal Selling)  3)  การสงเสริมการขาย (SalesPromotion)  4)  การประชาสัมพันธ 
(Public Relations) 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  6)  การตลาดโดยการจัดเหตุการณ
พิเศษ (Even Marketing)  7)  การจัดแสดงสินคา (Display)   8)  การจัดโชวรูม (Showroom)   9)  
การจัดสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration Center)  10)  การสัมมนา (Seminar)  11) การจัด
นิทรรศการ (Exhibition)  12) การจัดศูนยฝกอบรม (Packaging Center)  13) การใหบริการ 
(Service)  14) การใชพนักงาน (Employee)  15) การบรรจุภัณฑ (Packaging)  16)  การใช
ยานพาหนะของบริษัทและไมใชของบริษัทเคล่ือนท่ี (Transit)  17) การใชปายตางๆ (Signage)  18) 
การใชเคร่ืองมือส่ือสารอินเตอรเน็ต (Internet)  19) การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising)  20) 
การใหสัมปทาน (Licensing)  21) คูมือ (Manual)  22) อ่ืนๆ (Others) 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing 
Communication) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางใหเกิดทัศนคติ 
(Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) หรือหมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชเพื่อแจงขาวสาร (Inform) 
เพื่อจูงใจ (Persuade) และเตือนความทรงจํา (Remind) การตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการของ
องคกร หรือ อาจหมายถึงกระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Market Communication 
Process) โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสารและจูงใจผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับ
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ผลิตภัณฑขององคกรการสงเสริมการตลาด (Promotion) ถือวาเปน P ตัวหนึ่งของสวนประสม
การตลาด (Marketing Mix) ความหมายของการสงเสริมการตลาดจะมีลักษณะดังนี้ 

 1)   เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication) เกี่ยวกับขอมูล
ทางการตลาด (Marketing Information) ระหวางสองฝาย คือ ฝายผูสงขาวสารในท่ีนี้คือผูขายและ
ฝายท่ีรับขาวสาร ตลอดจนผูซ้ือ 

 2)   วัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาดเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสารและ เพ่ือ
จูงใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑและทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

 3)   อาจใชคนซ่ึงถือวาเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และไมใชคน 
ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non Personal Selling) เคร่ืองมือท่ีใชในการสงเสริม
การตลาด เราเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงถึงรายละเอียดของวิธีการตาง ๆ ในสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
 

การโฆษณา 
(advertising) 

การขายโดยใช
พนักงานขาย

(personal selling) 

การสงเสริมการขาย 
(sales promotion) 

การใหขาวและการ
ประชาสัมพนัธ 

(public relations) 

การตลาดทางตรง 
(direct marketing) 

1.ส่ิงพิมพและส่ือ
กระจายเสียง 

1. การเสนอขาย 1. แขงขันเกมชิงโชค 1. การใหสัมภาษณ 1. แคตตาล็อค 

2.โฆษณาที่ติดอยู
ภายนอกบรรจุ
ภัณฑ 

2. การประชุม 2. ล็อตเตอร่ี 2. สุนทรพจน 2. จดหมายตรง 

3.โฆษณาที่ติดอยู
ภายในบรรจุภณัฑ 

3. การส่ือสารทาง
การตลาด 

3. ของแถมและของ
รางวัล 

3. การสัมมนา 3. การส่ือสารทาง
การตลาด 

4.ไปรษณยี 4. โปรแกรมการให
ส่ิงจูงใจพนกังาน 

4. การแจกของ
ตัวอยาง 

4. รายงานประจําป 4. อิเล็กทรอนิกส 

5.แคตตาล็อค 5. ตัวอยางสินคาท่ีจะ
ขาย 

5. การแสดงสินคา
และนิทรรศการ 

5. การบริจาคเพื่อการ
กุศล 

5. การเลือกซ้ือทาง
โทรทัศน 

6.ภาพยนตร  6. การสาธิตสินคา 6. การเปนสปอนเซอร 6.การใชส่ือนติยสาร 
7.นิตยสาร  7. การแจกคูปอง 7. การตีพิมพเอกสาร 7. การใชส่ือ

หนังสือพิมพ 
8.แผนพับและ
รูปเลม 

 8. การคืนเงิน 8. การสราง
ความสัมพันธอันดีกับ
ชุมชน 

8. การใชส่ือวทิย ุ

9. โปสเตอรและ
ใบปลิว 

 9. สินเช่ืออัตรา
ดอกเบ้ียต่ํา 

9. การลอบบ้ี 9. การใช
เคร่ืองโทรสาร 

10. สมุดรายการ  10. สวนยอมใหจาก
การแลกซ้ือสินคา 

10. ส่ือเฉพาะ 10. ไปรษณยี
อิเล็กทรอนิกส 

11.โฆษณาที่
ตีพิมพซํ้า 

 11. แสตมปการคา 11. เหตุการณพิเศษ 11. อินเตอรเนต็ 
 

12.ปายโฆษณา  12. ส่ิงผูกติดกบั
สินคา 
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การโฆษณา 
(advertising) 

การขายโดยใช
พนักงานขาย

(personal selling) 

การสงเสริมการขาย 
(sales promotion) 

การใหขาวและการ
ประชาสัมพนัธ 

(public relations) 

การตลาดทางตรง 
(direct marketing) 

13.เคร่ืองหมายท่ี
ใชในการจัดแสดง
สินคา 

 13. การใหความ
บันเทิง 
 

  

14.การจัดแสดง
สินคา ณ จุดซ้ือ 

    

15.วัสด ุ
โสตทัศนูปกรณ 

    

16.สัญลักษณและ    
โลโก 

    

  
  
 สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง องคประกอบรวมของ
การใชความพยายามในเร่ืองของการสงเสริมการตลาดซ่ึงอาจประกอบไปดวย การโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ 
หรือหมายถึง การประสมประสานการขายโดยใชพนักงานขายและการขายโดยไมใชพนักงานขาย
ซ่ึงนักการตลาดจะใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการสงเสริมการขาย จากความหมายจะเห็นลักษณะของ
สวนประสมการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีการจัดประเภทไปในรูปแบบตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 
 1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบคาใชจายในการเสนอขายโดยไมใชบุคคล
เกี่ยวกับความคิดสินคา หรือบริการ โดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาคือ 1) เปนกิจกรรม            
การติดตอส่ือสารใดๆ ก็ตามท่ีเกี่ยวของกับการเสนอและ (หรือ) การสงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับ
สินคา บริการ หรือความคิด 2) มีผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงตองจายคาใชจายในการโฆษณา 3) เปนการ
ติดตอส่ือสารท่ีใชส่ือ (Media) ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non Personal Selling) 
ลักษณะของการโฆษณามีดังตอไปนี้ 
 การเสนอตอชุมชน (Public Presentation) ในกรณีนี้การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสาร
กับกลุมชนจํานวนมาก จึงตองเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีถูกตองไมใหผิดกฎหมายและมี
มาตรฐานท่ีดี 

ท่ีมา Kotler, 1997 : 603. 
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 1.1  การเผยแพรขาวสาร (Pervasiveness) การโฆษณา เปนวิธีการที่ผูขายเสนอขอมูลซํ้า
กันหลายคร้ังเพื่อใหผูซ้ือยอมรับและเปรียบเทียบขอมูลระหวางคูแขงขันตางๆ 
 1.2  การแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง (Amplified Expressiveness) การโฆษณา
เปนการแสดงความคิดออกมาในรูปของภาพ เสียง ส่ิงพิมพเพื่อเผยแพรขอมูลของบริษัท 
 1.3  ไมเกี่ยวกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ (Impersonality) การโฆษณาเปนการใหขอมูล
กับคนจํานวนมาก ไมใชการเสนอขายกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ 
  
 2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายกับลูกคาท่ีคาดหวัง  การขายโดยใชพนักงานขายมีคุณสมบัติ ดังน้ี 
 2.1  การเผชิญหนาระหวางบุคคล (Personal Confrontation) การใชพนักงานขายเปน
การขายแบบเผชิญหนาระหวางบุคคลสองคนข้ึนไป ผูขายสามารถสังเกตลักษณะและความตองการ
ของผูซ้ือไดอยางใกลชิดและสามารถปรับปรุงการเสนอขายไดทันทีทันใด ผูขายสามารถสังเกต
ลักษณะและความตองการและการเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
 2.2  การสรางความสัมพันธอันดี (Cultivation) การใชพนักงานขายจะสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือ พนักงานขาย (Salesman) หรือตัวแทนขาย 
(Sales Representatives) จะใชศิลปะเพ่ือชักจูงผูซ้ือใหเกิดการซ้ือและสรางความสัมพันธอันดีกับ
ลูกคา 
 2.3  การตอบสนอง (Response) การใชพนักงานขายจะทําใหลูกคารูสึกวามีเง่ือนไขโดย
จะตองตอบรับหรือปฏิเสธ ซ่ึงทําใหผูขายรูผลการเสนอขายไดทันทีทันใด 
 
 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนๆ ในชองทางการ
สงเสริมการขาย จึงเปนเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ แลวเคร่ืองมือสงเสริมการขายยัง
สามารถแบงเปนประเภทใหญ ๆ 3 ประเภท คือ 
 3.1   การกระตุนผูบริโภค (Consumer) ใหเกิดความสนใจ การทดลองใชหรือเกิดการซือ้ 
ซ่ึงถือวาเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) ไดแก การแจกสินคา
ตัวอยาง บัตรลดราคา การใหเงินรางวัล การแขงขัน การใชแสตมปการคา การแสดงสินคา การ
รับประกันสินคา 
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 3.2   การกระตุนคนกลาง (Middleman) ใหใชความพยายามในการขายสินคาของผูผลิต
ใหมากข้ึน ซ่ึงถือวาเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) ไดแก การแถม
สินคา การใหสวนลดสินคา การใหการสนับสนุน การจัดการโฆษณา การแขงขันทํายอดขาย
ระหวางผูขาย 
 3.3   การกระตุนพนักงานขายหรือหนวยงานขาย (Sales Force Promotion) ไดแก     
การใหโบนัส การแขงขันระหวางพนักงานขาย และการจัดประกวดการขาย การใหคาคอมมิชช่ัน 
 แมวาเคร่ืองมือการสงเสริมการขายจะมีมากมายแตก็มีคุณสมบัติท่ีเห็นเดนชัดคือ 1) เปน
การติดตอส่ือสาร (Communication) การสงเสริมการขายทําใหเกิดความตั้งใจและใหขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ 2) เปนส่ิงกระตุน (Incentive) เปนการจัดส่ิงที่มีคุณคาพิเศษท่ีจะมอบใหกับผูบริโภคหรือ
ผูขาย 3) เปนการชักจูง (Invitation) เปนการจูงใจใหเกิดการซ้ือหรือใชความพยายามในระยะเวลาท่ี
กําหนดให 
 
 4.  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (PublicityAnd Public Relations) การให
ขาวสารเปนการสงเสริมการขาย โดยไมใชบุคคล โดยไมมีการแจกจายเงินจากองคกรท่ีไดรับ
ผลประโยชน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อ
สรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหน่ึงของ       
การประชาสัมพันธคุณสมบัติของการใหขาวสารและการประชาสัมพันธมีดังนี้ 
 4.1 สรางความเช่ือถือไดสูง (High Creditability) ในกรณีท่ีเปนขาวเกี่ยวกับผลิตภณัฑจะ
สรางความเชื่อถือใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคไดมาก เนื่องจากขาวสารเกิดจากส่ือมวลชน (หนังสือพิมพ 
วิทยุ โทรทัศน) ซ่ึงเปนผูใหขาวสารเอง ผูบริโภคจึงเช่ือถือไดมากกวาขอมูลท่ีผูขายหรือผูผลิตให 
 4.2 เปนขอมูลท่ีปลอดภัย (Off guard) ในกรณีนี้เปนการใหขอมูลในรูปขาวสารแบบให
ขอเท็จจริงจากส่ือมวลชน แทนท่ีจะเปนการติดตอส่ือสารแบบชักจูงลูกคา จึงถือวาเปนขอมูลท่ี
ปลอดภัยสําหรับผูรับขาวสาร 
 4.3 การแสดง (Dramatization) เปนการประชาสัมพันธเพื่อแสดงขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑหรือบริษัท 
 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) หมายถึง 
วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองให
ทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมาย แคตตาล็อก โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต 
หรือ หนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเมื่อจะซ้ือเพ่ือรับของตัวอยางหรือนําคูปองจากส่ือไป
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ใชในกรณีท่ีเปนการโฆษณาเพื่อใหกลุมเปาหมายมีการตอบสนองอยางใดอยางหนึ่ง เราเรียกวาการ
โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising)  

 
 1.3  ขั้นตอนในการบริหารการส่ือสารทางการตลาด 
 ข้ันตอนในการบริหารการส่ือสารทางการตลาด หรือการสงเสริมการขายมีรายละเอียด
และข้ันตอนดังตอไปนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2541 :457 – 472) 
 
ภาพท่ี  2.1  แสดงถึงขั้นตอนในการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
 

กําหนดกลุมผูรับขาวสาร (Identifying Target Audience) 
 

การกําหนดวตัถุประสงคในการติดตอส่ือสาร (Determining The Communication Objective) 
 

การออกแบบขาวสาร (Designing the Message) 
 

การเลือกชองทางการติดตอส่ือสาร (Selecting The Communication Channels) 
 
การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดท้ังหมด (Establishing The Total Promotion Budget) 

 
การตัดสินใจในสวนประสมการสงเสริมการตลาด (Deciding The Promotion Mix) 

 
การวัดผลการสงเสริมการตลาด (Measuring Promotion’s Results) 

 
การบริหารและการประสานงานในกระบวนการติดตอส่ือสาร 

(Managing And Coordinating The Marketing Communication Process) 
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 ขั้นท่ี  1  การกําหนดกลุมผูรับขาวสาร 
 ผูสงขาวสารจะตองกําหนดผูรับขาวสาร (Identifying The Target Audience) ใน 3 
ประเด็น คือ 1) ผูรับขาวสาร ไดแก ผูมีศักยภาพในการซ้ือผลิตภัณฑ ผูใช ผูตัดสินใจ ผูมีอิทธิพลซ่ึง
ผูรับขาวสารอาจจะเปนบุคคลหรือกลุมชนก็ได 2) ลักษณะกลุมผูรับขาวสารจะมีความเกี่ยวของกับ
ลักษณะดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร 3) พฤติกรรมของกลุม
ผูรับขาวสารจะพิจารณาจากปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก และปจจัยเฉพาะ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับขาวสาร 
 การทราบถึงลักษณะของผูรับขาวสารท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดขาวสารใน ส่ิงตอไปนี้ 
1) จะกลาวถึงอะไร (What To Say It)  2) จะกลาวอยางไร (How To Say) 3) จะกลาวเม่ือใด (When 
To Say It) 4) จะกลาวท่ีไหน (Where To Say It) 5) จะกลาวกับใคร (To Whom To Say It) เคร่ืองมือ
ท่ีนิยมใชมากในการกําหนดกลุมผูรับขาวสาร ก็คือ 1) การวิเคราะหจินตภาพของผูรับขาวสาร 2) 
กระบวนการความเขาใจของผูรับขาวสาร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 1. จินตภาพของผูรับขาวสาร (Audience Image) จินตภาพ (Image) เปนความเช่ือถือ 
(Belief) ความคิด (Idea) และความประทับใจ (Impression) หรือทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอผลิตภัณฑ
ของบริษัทและคูแขงขัน เทคนิคในการวิจัยพฤติกรรมและ  จินตภาพของผูบริโภคท่ีใชมากก็คือ การ
วิจัยเกี่ยวกับ AIOs ซ่ึงเปนการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย การวิจัยเกี่ยวกับกิจกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) แบบสอบถามท่ีนิยมใชกันแพรหลาย
มากคือ Semantic Differential 
 ข้ันตอนแรกเพ่ือวัดความรูของผู รับสารจะใชสเกลที่ เ รียกวา สเกลความคุนเคย 
(Familiarity Scale) ไดแก (1) ไมเคยไดยินมากอน  (2) เคยไดยินมาบาง (3) รูจักเพียงเล็กนอย (4) 
รูจักปานกลาง (5) รูจักดีมาก 
 ถาผูตอบเลือก 2 กรณีแรกแสดงวาบริษัทตองสรางการรูจักใหมากข้ึนกวาเดิม สําหรับผู
ซ่ึงคุนเคยกับผลิตภัณฑจะตองถามความรูสึกท่ีมีตอผลิตภัณฑนั้น ดวยการใชสเกลความพึงพอใจ 
(Favor Ability Scale) ดังเชน ไมพอใจอยางมาก (2) ไมพอใจเล็กนอย (3) เฉยๆ (4) พอใจเล็กนอย 
(5) พอใจมาก 
 ถาผูตอบเลือก 2 กรณีแรก บริษัทตองพยายามแกปญหาเพื่อเปล่ียนภาพลักษณจากไม
พอใจใหเปนพอใจ โดยเคร่ืองมือท่ีนิยมใชมากท่ีสุดคือ Semantic Differential ซ่ึงจะเกี่ยวของกับการ
สรางสเกลที่สัมพันธกับส่ิงท่ีตองการทราบ 
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 2. กระบวนการความเขาใจของผูรับขาวสาร (Audience Cognitive Processing) 
กระบวนการความเขาใจ (Cognitive Processing) จะเกี่ยวของกับวิธีการซ่ึงขอมูลภายนอก (เชน 
ขาวสารการโฆษณา) ไดผานเขามาสูความคิดอยางมีความหมายและวิธีการ ซ่ึงนําความหมายมา
ประสมประสานเพ่ือกําหนดวิจารณญาณ จะเห็นวาการเกิดความเขาใจในขาวสารก็คือ การท่ีบุคคล
เกิดความสามารถในการคิดและการมีเหตุผลเกี่ยวกับขาวสาร ข้ันตอนของการเกิดความเขาใจ 
ประกอบดวยข้ันตอนงายๆ ดังนี้คือ 1) การเปดรับขาวสาร (Exposure) 2) การตอบสนองความเขาใจ 
(Cognitive response) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความเขาใจ และการมีเหตุผลในขาวสารซ่ึงถาผูรับ
ขาวสารเกิดความเขาใจในข้ันท่ีสองท่ีจะนําไปสู 3) การเกิดทัศนคติ (Attitude)และ 4) ความต้ังใจซ้ือ 
(Attention to buy) ในท่ีสุด 
 ผูติดตอขาวสารจะทราบถึงกระบวนการความเขาใจขอมูล บุคคลจะมีความเขาใจ
แตกตางกัน ซ่ึงจะเปนผลจากระดับสติปญญาและการศึกษาของแตละบุคคล ผูรับขาวสารท่ีมี
การศึกษาสูงจะสามารถเขาใจสัญลักษณท่ียาก และสลับซับซอนไดงายกวา ผูท่ีมีการศึกษาตํ่า           
ผูติดตอขาวสารตองทราบแนวโนมของผูรับขาวสารท่ีเขาเกี่ยวของดวย ในดานความเขาใจและการ
เตือนความจํา เพราะส่ิงเหลานี้จะกระทบตอประสิทธิผลในการจูงใจของขอมูล 
 ส่ิงท่ีนาสนใจอีกอยางหน่ึงก็คือ ลักษณะความยากงายในการจูงใจกลุมผูฟงตางๆ  ผู
ติดตอจะตองศึกษาถึงลักษณะนิสัยของผูรับขาวสารท่ีเกี่ยวของ เชน คนฉลาดจะมีเหตุผลจึงตองชัก
จูงดวยเหตุและผล ผูหญิงชักจูงไดงายกวางผูชาย บุคคลท่ีมีลักษณะเช่ือม่ันในตนเองจะสามารถเปน
ผูนําพฤติกรรมบุคคลอ่ืน สวนผูท่ีขาดความเช่ือม่ันในตัวเองจะถูกชักจูงไดงายกวา เปนตน ผูติดตอ
ขาวสารจะตองวิจัยถึงลักษณะของผูรับขาวสารแตละกลุมท่ีแตกตางกัน เพื่อเลือกวิธีการชักจูงท่ี
เหมาะสม ซ่ึงทําใหเปนประโยชนในการใหขาวสารและปรับปรุงส่ิงตางๆ ท่ีใชในการติดตอส่ือสาร
เปนอยางดี 
 ขั้นท่ี  2  การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร 
 การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร (Communication Objectives) ถือวาเปน
การกําหนดภารกิจ (Mission) ในการโฆษณา ซ่ึงตองอาศัยกระบวนการตอบสนองของผูบริโภค 
 กระบวนการตอบสนอง (Response Process) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเปล่ียนแปลง
ไปสูพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงหรือพฤติกรรมการซ้ือ นักการตลาดตองใชความพยายามทาง
การตลาดเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง การศึกษากระบวนการตอบสนองจะเปนประโยชนสําหรับผู
ติดตอส่ือสารทางการตลาด กลาวคือใชกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร เนื่องจากการซ้ือ
ของผูบริโภคไมไดเกิดข้ึนทันทีทันใด จึงจําเปนตองสรางใหผูบริโภคเกิดการตอบสนองหรือเกิดการ
ซ้ือ ก็คือการสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอตราสินคา 
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 1. ขั้นความเขาใจ (Cognitive Stage) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารรูจักหรือรับรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ หรือตราสินคา ในข้ันนี้ประกอบดวย การรับรูวามีตราสินคา มีความรูในตราสินคา มี
ขอมูลหรือความเขาใจเกี่ยวกับคุณสมบัติ ลักษณะ หรือผลประโยชน ในข้ันนี้จะพิจารณาวาผูรับ
ขาวสารเกิดความเขาใจเพียงใด 
 
 2.  ขั้นความรูสึก (Affective Stage) ในข้ันนี้จะพิจารณาวาความรูสึกของผูรับขาวสาร
หรือระดับของผลกระทบ (ชอบหรือไมชอบตราสินคา) รวมท้ังระดับความตองการ ความพอใจหรือ
ความเช่ือม่ัน 
 
 3.  ขั้นพฤติกรรม (Behavior Stage) ในข้ันนี้จะพิจารณาถึงการกระทําของผูบริโภคท่ีมี
ตอตราสินคา เชน มีการทดลอง ซ้ือ หรือการยอมรับในผลิตภัณฑหรือไม 
 
 ในตารางท่ี 2 แสดงโมเดลลําดับข้ันการตอบสนองกระบวนการตอบสนอง (Response 
Process) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเปล่ียนแปลงไปสูพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง หรือพฤติกรรม
การซ้ือ เปนวิธีการซ่ึงนักการตลาดตองใชความพยายามทางการตลาด เพื่อใหเกิดการตอบสนอง
แบงเปน 3 ข้ันตอน คือ 1) ข้ันความเขาใจ (Cognitive Stage) 2) ข้ันความรูสึก (Affective Stage) 3) 
ข้ันพฤติกรรม (Behavior Stage) และ โมเดล AIDA แสดงถึงวาผูรับขาวสารผานข้ันตอนตางๆ คือ 
ความตั้งใจ ความสนใจ ความตองการและการตัดสินใจซ้ือ 2) โมเดลลําดับข้ันของผลกระทบผูรับ
ขาวสาร ไดแก   การรูจัก การเกิดความรูความชอบ ความพอใจ การซ้ือ 3) โมเดลการยอมรับ
นวัตกรรมแสดงถึงข้ันตอนของผูรับขาวสาร ไดแก การรูจัก ความสนใจ การประเมินผล การทดลอง 
4) โมเดลการติดตอส่ือสาร แสดงถึงข้ันตอนของผูรับขาวสาร ไดแก การเปดรับขอมูล การรับรู การ
เกิดความเขาใจ การเกิดทัศนคติ การเกิดความตั้งใจซ้ือ และการเกิดพฤติกรรม 5) โมเดล
กระบวนการของขอมูล ซ่ึงแสดงกระบวนการของการรับขอมูลท่ีบุคคลจะรับรูเม่ือไดรับการกระตุน
จากการโฆษณา ไดแก การเสนอขาวสาร ความต้ังใจ ความเขาใจ การยอมรับขาวสาร การเกิดความ
ทรงจําในขาวสาร และการเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงถึงโมเดลลําดับขั้นการตอบสนอง (Response Process  Model) 
 
ข้ันตอนการ
ตอบสนอง 
(Response 
Process) 

โมเดล AIDA 
(AIDA 
Model) 

โมเดลลําดับ
ข้ันของ

ผลกระทบ 
(Hierarchy Of 

Effects 
Model) 

โมเดลการ
ยอมรับ 

นวัตกรรม 
(Innovation 
Adoption  
Model) 

โมเดลการ
ติดตอส่ือสาร 
(Communic 
ation Model) 

โมเดล
กระบวนการของ

ขอมูล 
(Information 
Processing 

Model) 

ข้ันความ
เขาใจ 

(Cognitive 
Stage) 

ข้ันความตั้งใจ 
(Attention) 

การรูจัก 
(Awareness)    
การเกิด
ความรู 

(Knowledge) 

การรูจัก 
(Awareness) 

การเปดรับ
ขอมูล 

(Exposure)     
การรับรู 

Reception 
การเกิดความ

เขาใจ 
(Cognitive) 

การเสนอ
ขาวสาร 

(Message 
Presentation) 
ความต้ังใจ 
(Attention) 
ความเขาใจ 

(Comprehensio) 
ข้ันความรูสึก 

(Affective 
stage) 

ความสนใจ 
(Interest)     

ความตองการ 
(Desire) 

ความชอบ
(Liking) 

ความพอใจ 
(Preference)  
ความเช่ือม่ัน 
(Conviction) 

ความสนใจ 
(Interest) 
การ

ประเมินผล 
(Evaluation) 

การเกิด
ทัศนคติ 

(Attitude)    
การเกิดความ
ตั้งใจซ้ือ 

(Intention) 

การยอมรับ
ขาวสาร 

(Message 
acceptance) การ
เกิดความทรงจํา
ในขาวสาร 
(Retention) 

 
ข้ันพฤติกรรม 

(Behavior 
Stage) 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

(Action) 

การซ้ือ 
(Purchase) 

การทดลอง 
(Trial) 

การยอมรับ 
(Adoption) 

การเกิด
พฤติกรรม 
(Behavior) 

การเกิด
พฤติกรรมการ
ซ้ือ (Behavior) 

ท่ีมา  Kotler,1997 :611 
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 โดยปกติผูติดตอทางการตลาดจะสมมติวาผูซ้ือผานกระบวนการเหลานี้กอนท่ีจะซ้ือ แต
อยางไรก็ตามข้ันตอนอาจไมเปนไปตามข้ันตอนเหลานี้ก็ได  นอกจาก 5 โมเดล นี้แลว ยังมีโมเดล
อ่ืนท่ีแตกตางคือ โมเดลการตอบสนองการเรียนรู 
 
 4.  โมเดล AIDA (AIDA  Model) ประกอบดวย งานการสงเสริมการตลาดท่ีตองทําให
เกิดผลหรือบรรลุวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารตามลําดับข้ันตอนดังนี้ 
 4.1  ความตั้งใจ (Attention) ผูสงขาวสารตองทําใหผูรับขาวสารเกิดความต้ังใจท่ีจะฟง
ขาวสารกอน 
 4.2  ความสนใจ (Interest) หลังจากเกิดความตั้งใจฟงในข้ันท่ีหนึ่ง ผูสงขาวสารควร
สรางใหเกิดความสนใจติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสารตอไป 
 4.3  ความตองการ (Desire) ผูสงขาวสารตองจูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ 
 4.4  การตัดสินใจซ้ือ (Action) ผูสงขาวสารโดยท่ัวไปเปนพนักงานขาย ตอง 
เรงรัดใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
 
 5.  โมเดลลําดับขั้นของผลกระทบ (Hierarchy Of effect Model) เปนโมเดลท่ีแสดงวา
ผูซ้ือผานข้ันตอนการรูจัก การเกิดความรู ความชอบ ความพอใจ ความเชื่อม่ัน และการซ้ือ หรือ 
หมายถึง กระบวนการซ่ึงงานโฆษณามีผลกระทบตอผูรับขาวสาร โดยมีข้ันตอนท่ีผูบริโภคผาน
ลําดับเร่ิมจากการรูจักผลิตภัณฑหรือบริการจนกระท่ังเกิดการซ้ือ โดยมีรายละเอียดข้ันตอนดังนี้ 
 5.1  การรูจัก (Awareness) ผูรับขาวสารเร่ิมรูจักขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดย ท่ัวไป
อยูในข้ันแนะนําผลิตภัณฑใหม 
 5.2   การเกิดความรู (Knowledge) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติ 
รูปลักษณและองคประกอบอ่ืนๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 5.3   ความชอบ (Liking) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกท่ีดี (Felling) ตอตราสินคา 
 5.4   ความพอใจ (Preference) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกพอใจในตรา
สินคาเหนือตราสินคาอ่ืน ในข้ันนี้ผูสงสารตองจูงใจใหผูรับขาวสารเกิดความพอใจ โดยชี้จุดเดน
ของตราสินคาท่ีเหนือกวาคูแขงขันหรือจูงใจในรูปของการโฆษณาเปรียบเทียบ (Comparative 
Advertising) หรือการจูงใจดานจิตวิทยา (Psychological Appeal) 
 5.5   ความเช่ือม่ัน (Conviction) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารแนใจวาควรซ้ือหรือตั้งใจซ้ือตรา 
สินคานั้น 
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 5.6  การซ้ือ (Purchasing) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดพฤติกรรมการซ้ือบทบาทของ
พนักงานขายมีความสําคัญมากในการเรงรัดใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
 
 6. โมเดลการยอมรับนวัตกรรมหรือกระบวนการยอมรับผลิตภัณฑ (Innovation 
Adoption Or Adoption Model)  เปนโมเดลท่ีเกี่ยวของกับข้ันตอนท่ีแตละบุคคลจะมีการยอมรับ
หรือปฏิเสธความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม ประกอบดวยข้ันตอนท่ีสําคัญดังนี้ 
 6.1  การรูจัก (Awareness) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 6.2  ความสนใจ (Interest) ผูรับขาวสารจะมีความสนใจผลิตภัณฑในคุณสมบัติตางๆ 
ของตราสินคา 
 6.3  การประเมินผล (Evaluation) ผูรับขาวสารจะหาขอมูลเกี่ยวกับราคาและคุณภาพ
ของผลิตภัณฑและบริการของบริษัท และคูแขงขันเพื่อหาขอดีและขอเสียเกี่ยวกับผลิตภัณฑและ
บริการ 
 6.4  การทดลอง (Trial) ผูรับขาวสารอาจทดลองใชผลิตภัณฑเพิ่มเติม กอนการตัดสินใจ
ข้ันการทดลองใชนี้อาจจะทําพรอมกับการประเมินผล เชน การแจกตัวอยางสินคา ผูบริโภค จะ
ทดลองใชผลิตภัณฑพรอมกับการประเมินผล 
 6.5   การยอมรับ (Adoption) ผูรับขาวสารไดตัดสินใจซ้ือหรือใชผลิตภัณฑไปเร่ือยๆ  
 
 7.  โมเดลการติดตอส่ือสาร (Communication Model) เปนโมเดลท่ีแสดงวา ผูบริโภค
ผานข้ันตอนการเปดรับขอมูล การรับรู ความเขาใจ การเกิดทัศนคติ การเกิดความตั้งใจ และการเกิด
พฤติกรรม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 7.1  การเปดรับขอมูล (Exposure) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเปดโอกาสใหขอมูลเขามาสู
บุคคล ถาขอมูลนั้นนาสนใจ 
 7.2  ข้ันการรับรู (Reception) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารตั้งใจท่ีจะรับขอมูล ถาขอมูลอยูใน
ข้ันท่ีหนึ่งนาสนใจ 
 7.3 ความเขาใจ (Cognitive Response) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารมีความสามารถในการคิด 
และการมีเหตุผลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ผูโฆษณาจึงตองนําเสนอขาวสารที่ทําใหผูบริโภคเกิดความ
เขาใจ 
 7.4 การเกิดทัศนคติ (Attitude) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกนึกคิดท่ีดี ตอตรา
สินคา 
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 7.5 การเกิดความตั้งใจซ้ือ (Intention) เปนข้ันท่ีผูรับขาวเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือตรา
สินคาการเกิดพฤติกรรม (Behavior) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารไปซ้ือสินคาหรือซ้ือซํ้า 
 
 8. โมเดลกระบวนการของขอมูล (The information Processing model) โมเดลนี้แสดง
ถึงความคิดเห็นของผูรับขาวสารจากสถานการณติดตอส่ือสารดานการโฆษณา ซ่ึงแสดงถึงข้ันตอน
ของกระบวนการของขอมูลท่ีบุคคลจะรับรู เม่ือไดรับการกระตุนจากการโฆษณา โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 8.1 การเสนอขาวสาร (Message Presentation) หรือการเปดรับขอมูล (Exposure) เปน
ข้ันท่ีเสนอขาวสารในชวงแรก ซ่ึงจะมีผลใหผูรับขาวสารเกิดการรับขอมูล ดังนั้นขาวสารใน
ชวงแรกตองดึงใหผูรับขาวสารสนใจขาวสารใหได 
 8.2 ความต้ังใจ (Attention) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเกิดความตั้งใจท่ีจะรับฟงขอมูล
ตอไป ถาขาวสารที่ผูรับขาวสารไดเปดรับในข้ันท่ี 1 นาสนใจ ผูรับขาวสารก็จะเกิดความต้ังใจท่ีจะ
ฟงขาวสารนั้น 
 8.3 ความเขาใจ (Comprehension) ในข้ันนี้ผูรับขาวสารจะมีความเขาใจในขาวสารท่ีเขา
ไดตั้งใจฟง ขาวสารในข้ันนี้มีผลกระทบตอความรูสึกของผูรับขาวสาร 
 8.4 การยอมรับขาวสาร (Message Acceptance or Yielding) ในข้ันนี้มีผลกระทบตอ
ความรูสึกของผูรับขาวสาร 
 8.5  การเกิดความทรงจําในขาวสาร (Retention) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารสามารถเกิด
ความทรงจําในขาวสารในชวงหลังจากการโฆษณา ดังนั้น ผูสงเสริมตองจูงใจผูบริโภคโดยให
ขอมูลท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ในข้ันตอไป 
 8.6 การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Behavior) ในข้ันนี้ผูรับขาวสารจะเกิดการตัดสินใจซ้ือ
หรือยอมรับในผลิตภัณฑ 
 
 ขั้นท่ี  3  การออกแบบขาวสาร 
 เม่ือทราบถึงผูรับตามเปาหมายและการตอบสนองของผูรับขาวสารแลว ผูติดตอจะ
ออกแบบขาวสาร (Designing The Message) ท่ีเหมาะสม ผูติดตอตองปรับปรุงขาวสาร 4 ประการ 
คือ 1) ใจความขาวสาร 2) โครงสรางของขาวสาร 3) รูปแบบของขาวสาร 4) แหลงขาวสาร โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
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 1. ใจความของขาวสาร (Message Content) ผูติดตอตองกําหนดวาจะใชขอความ
อะไรบางกับผูรับขาวสาร จึงจะสรางใหเกิดการตอบสนองที่ตองการ จะตองใชขอความท่ีจูงใจให
ไดใจความ มีวัตถุประสงคและมีเอกลักษณ ซ่ึงเทากับวาเปนการกําหนดผลลัพธวาผูรับจะเกิด
ความคิดหรือปฏิบัติอยางไร ใจความของขาวสารอาจจะจูงใจผูรับดวยเหตุผล อารมณและศีลธรรม 
 1.1  การจูงใจดวยเหตุผล (Rational Appeal) เปนการเสนอใจความของขาวสารเพื่อ
กระตุนความสนใจสวนบุคคลของผูรับขาวสาร โดยพยายามแสดงวาผลิตภัณฑจะใหประโยชน
อะไรกับผูใช ตัวอยาง การจูงใจดานเหตุผลประกอบดวย 1) คุณภาพ 2) ความทนทานของสินคา 3) 
ความประหยัด 4) ราคา (มูลคาของผลิตภัณฑ) 5) ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย 6) ความ
สะดวกสบาย 7) การมีสุขภาพดี 
 1.2   การจูงใจดานอารมณ (Emotional Appeal) ในกรณีนี้เปนการเสนอขาวสารใหผูรับ
ขาวสารเกิดความรูสึกดานความพอใจหรือไมพอใจ ซ่ึงจะกระตุนความสนใจในการซ้ือ การจูงใจ
ดานอารมณใชมากในรูปของการจูงใจใหเกิดความกลัว (Fear Appeal) และการจูงใจดวยอารมณขัน 
(Humor) การจูงใจดานอารมณใชมากในรูปแบบของการตอบสนองความตองการดานจิตวิทยา
มนุษยไดแก 1) ความปลอดภัย 2) ความม่ันคง 3) ความรัก 4) ความสําเร็จ 5) ความรูสึกชอบ 6) การ
ยกยอง 7) ความสุข 8) ความสนุกสนาน 9) ความเสียใจ 10) ความต่ืนเตน 11) ความพึงพอใจ 12) 
ความทะเยอทะยาน 13) ความสะดวกสบาย ฯลฯ 
 1.3  การจูงใจดานศีลธรรม สังคมและส่ิงแวดลอม(Moral, Social And Environment 
Appeal) เปนการเสนอขาวสารใหผูรับขาวสารรูสึกวาเปนส่ิงท่ีถูกตอง เชน การรักษาความสะอาด 
การอนุรักษธรรมชาติ ความรักชาติ เปนตน การจูงใจประเภทน้ีนํามาใชมากในปจจุบัน โดยเนนให
บุคคลท่ัวไปอนุรักษธรรมชาติ  
 
 2.  โครงสรางของขาวสาร (Message Structure) ในโครงสรางของขาวสาร 
ประกอบดวย 1) ลําดับของการเสนอขาวสาร 2) การใหเหตุผลดานเดียวหรือสองดาน 3) การเขียน
ขอสรุป โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1  ลําดับการนําเสนอขาวสาร (Order Of Presentation) ขอควรรพิจารณาขาวสาร
สําคัญท่ีสุดควรอยูตอนตน ตอนกลาง หรือตอนทาย จากการวิจัยเกี่ยวกับการเรียนรู และความทรงจาํ 
พบวา ขาวสารในตอนตนและตอนทายจะจําไดดีกวาขาวสารที่นําเสนอในตอนกลางจากแนวคิดนี้
จึงไมควรนําขาวสารสําคัญไวตอนกลาง ถาเปนขาวสารดานเดียว (ดานดี) ควรจัดใหอยูในตอนตน
เพ่ือสรางความต้ังใจ สนใจ และความพอใจ ถาผูรับขาวสารถูกบังคับใหฟงการเสนอขาย ประเด็น
สําคัญในการเสนอขอมูลควรเอาไวตอนหลังจะไดผลมากกวาและถาผูรับขาวสารตอตานขาวสาร ผู
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ติดตอขาวสารควรเร่ิมขอมูลดานเห็นดวยกับผูตอตานขาวสารกอนเพื่อไมใหขัดแยงกับผูรับขาวและ
ใหผูรับขาวสารลงความเห็นในประเด็นสําคัญท่ีสุดเองในตอนหลัง 
 2.2  การใหเหตุผลดานเดียวหรือสองดาน (One Or Two Sided Arguments) เปนการ
พิจารณาวาขาวสารที่เสนอควรจะกลาวถึงผลิตภัณฑในดานดีดานเดียว หรือ กลาวถึงขอบกพรอง
ของผลิตภัณฑดวยหรือไม เปนท่ีปรากฏชัดเจนวาการเสนอขาวสารที่ดีดานเดียวจะใหผลกระทบ
นอยท่ีสุด แตอยางไรก็ตามการพิจารณาวาควรจะใหเหตุผลดานเดียวหรือสองดานนั้นข้ึนอยูกับ
สถานการณของผูรับขาวสาร ระดับการศึกษาของผูรับขาวสาร ขอเสนอแนะในการใหเหตุผลมีดังนี้ 
1) ขาวสารดานเดียวมีแนวโนมท่ีจะทํางานไดดีท่ีสุดสําหรับผูรับขาวสารท่ีมีความพึงพอใจตอ
สถานการณ ติดตอส่ือสาร สวนการใหเหตุผลสองดานมีแนวโนมท่ีจะทํางานไดดีท่ีสุดกับผูรับ
ขาวสารท่ีมีความพอใจตอสถานการณติดตอส่ือสาร สวนการใหเหตุผลสองดานมีแนวโนมท่ีจะ
ทํางานไดดีท่ีสุดกับผูรับขาวสารที่ชอบตอดาน  2) ขาวสารสองดานมีแนวโนมท่ีจะมีประสิทธิผลกับ
ผูรับขาวสารที่มีการศึกษาดี ตัวอยางเชน พนักงานท่ีเสนอผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวกับอาชีพ วิศวกร แพทย 
จะตองไมกลาววาผลิตภัณฑของบริษัทตนเหนือกวาผลิตภัณฑของบริษัทอ่ืนท้ังหมด แตจะให
เฉพาะขอเท็จจริงท่ีนาสนใจ รวมท้ังขอบกพรองบางประการท่ีผลิตภัณฑมีอยู  3) ขาวสารสองดานมี
แนวโนมท่ีจะมีประสิทธิผลกับผูรับขาวสารที่ชอบโตแยง สําหรับการโฆษณาท่ีมีการกลาวถึง
ขอบกพรองเล็กนอยของผลิตภัณฑตนเองนั้น พนักงานขายควรกลาวเสียเองแทนท่ีจะใหขอมูลเกิด
จากคูแขงขัน ความสําเร็จของผูผลิตบางอยางจะเกิดข้ึนไดโดยบริษัทจําเปนตองกลาวถึงขอจํากัด
บางประการของ ผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑนมขนไมเหมาะสําหรับเล้ียงดูทารก เปนตน 
 2.3   การเขียนขอสรุป (Conclusion Drawing) การใชคําสรุปจะทําใหคนเปล่ียน
ความคิดได แตอยางไรก็ตามมีบางสถานการณท่ีไมพอใจท่ีจะใหมีการสรุปดังนี้ คือ 1) เปนขาวสาร
ท่ีผูฟงอาจจะรําคาญตอความพยายามท่ีจะอธิบายใหชัดเจน  2) ขาวสารที่เปนเร่ืองเล็กๆ นอยๆ ไม
สําคัญในบางคร้ังการเขียนขอสรุปท่ีชัดเจนเกินไปจะทําใหจํากัดการยอมรับผลิตภัณฑได 
 
 3.  รูปแบบของขาวสาร (Message Format) เปนการพิจารณาสวนประกอบของขาวสาร 
ถาเปนส่ิงพิมพขาวสารควรประกอบดวย พาดหัว ขอความ สี ฯลฯ  ถาเปนส่ือวิทยุจะตองพิจารณาถึง
สวนนํา คําพูด เพลง หรือดนตรี เสียง รวมทั้งคุณสมบัติเฉพาะและพลังเสียงของผูประกาศ ถาเปน
เสียงโทรทัศนจะตองพิจารณาถึงผูแสดง คําพูด คุณภาพของเสียง การออกเสียง  
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 4.  แหลงขาวสาร (Message Source) หมายถึง บุคคล สัตว ส่ิงของหรือสัญลักษณ ท่ีทํา
หนาท่ีเปนผูเสนอขาวสาร (pPsenter) หรือเผยแพรขาวสารไปยังผูรับขาวสาร  ถาแหลงขาวสารมี
อิทธิพลในการจูงใจจะทําใหผูรับขาวสารสนใจและระลึกถึงขาวสารได ผูเสนอขาวสารอาจแบงเปน 
3 กลุม คือ  
 4.1  กลุมผูเช่ียวชาญ (Expertise) ไดแก ผูมีความรู ความชํานาญในเร่ืองใด เร่ืองหน่ึง 
เชน ซัลซิล ใหชางผมช่ือดังมาเปนผูเสนอขาวสารเกี่ยวกับยาสระผม 
 4.2  ผูนาเช่ือถือ (Trustworthiness) เปนบุคคลท่ีคาดวาจะไดรับความนับถือจากกลุมผู
รับขาวสารที่เปนกลุมเปาหมาย ตัวอยางบัตรเครดิตอเมริกัน เอ็กซเพรส ใหคุณมีชัย วีระไวทยะ เปน
ผูเสนอขาวสารเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิตอเมริกัน เอ็กซเพรส 
 4.3  บุคคลซ่ึงกําลังเปนท่ีช่ืนชม (Liability) เปนบุคคลท่ีสามารถจูงใจกลุมผูรับขาวสาร 
เชน นักแสดง ดารา นักรอง ตัวอยางฟลมสีฟูจิประสบความสําเร็จอยางมากโดยใช ธงชัย แมคอิน
ไตย เปนผูโฆษณา 
 
 ขั้นท่ี  4  การเลือกชองทางการติดตอส่ือสาร 
 การพิจารณาถึงการเลือกชองทางการติดตอส่ือสาร (Selecting The Communication 
Channels) ชองทางการติดตอส่ือสาร มี 2 แบบ คือ ชองทางท่ีใชบุคคล และชองทางที่ไมใชบุคคล 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  ชองทางท่ีใชบุคคล (Personnel Channel) เปนการติดตอส่ือสาร โดยบุคคลมี 3 แบบ 
คือ 
 1.1   ชองทางการแนะนํา (Advocate Channels) ชองทางนี้ประกอบดวยการขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal Selling) ตัวแทนขาย (Sales Representative) ของบริษัทซ่ึงทําหนาท่ีติดตอ 
โดยตรงกับผูซ้ือและจูงใจใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

 1.2   ชองทางผูเช่ียวชาญ(Expert Channels) ชองทางนี้ประกอบดวย 
บุคคลภายนอกที่เปนผูใหคําแนะนําและมีอิทธิพลตอผูซ้ือเปนผูใหขาวสาร 
 1.3  ชองทางสังคม (Social Channels) ประกอบดวยกลุมผูซ้ือ เพื่อนหรือบุคคลใน
ครอบครัวท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือ ชองทางสังคมเรียกอีกช่ือหนึ่งวา อิทธิพลของคําพูด (Word Of  
Mouth Influence) และเปนชองทางท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดสําหรับผูบริโภค ในกรณีนี้บริษัทเขาไป
เกี่ยวของไดยากมาก อิทธิพลการใชคนในการติดตอส่ือสารมีความสําคัญมากใน 2 กรณี คือ 1) 
ผลิตภัณฑมีราคาแพงและมีความเส่ียงมากหรือซ้ือไมบอยครั้งในกรณีนี้ผูซ้ือชอบท่ีจะคนหาขอมูล
โดยตรงไดจากพนักงานบริษัท 2) ผลิตภัณฑ มีความสําคัญทางสังคมหรือถูกตอตานเปนการสวนตัว 
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ตัวอยางผลิตภัณฑท่ีมีลักษณะในกรณีนี้ ไดแก รถยนต เส้ือผา บุหร่ี ผลิตภัณฑเหลานี้จะมีความ
แตกตางกันในเร่ืองตรายี่หอ ในกรณีท่ีสองนี้ผูใชพอใจท่ีจะเลือกตราเปนท่ียอมรับของกลุม 
 
 2. ชองทางท่ีไมใชบุคคล (Non Personal Channels) หมายถึง ชองทางท่ีใชส่ือใน     
การติดตอส่ือสารไมใชบุคคลมี 3 แบบ คือ ส่ือมวลชน บรรยากาศและเหตุการณ โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 2.1   ส่ือมวลชน (Mass Media) ประกอบดวยหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ปาย
โฆษณา ฯลฯ ส่ือแบบนี้ใชกับบุคคลจํานวนมากและอยูกระจัดกระจาย 
 2.2   บรรยากาศ (aAmospheres) คือ ส่ิงแวดลอมท่ีกิจกรรมกําหนดข้ึนเพื่อใหมีอิทธิพล
ตอการเรียนรูในการซ้ือหรือการบริโภคผลิตภัณฑ บรรยากาศจึงถือเปนส่ือท่ีใชกระตุนหรือสราง
ความรูสึกได ตัวอยาง นักกฎหมาย ทันตแพทย รานตัดเส้ือจะจัดรานเพื่อกําหนดบรรยากาศในราน
ใหเกิดความนาเช่ือถือ 
 2.3  เหตุการณ (Events) หมายถึง กิจกรรมท่ีจัดข้ึนเพื่อการสงเสริมการตลาด เชน ศูนย
คาสง  เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล จัดนิทรรศการหรือจัดกิจกรรมในชวงเทศกาลตางๆ  
          
 ขั้นท่ี  5  การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดท้ังหมด 
 การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดท้ังหมด (Establishing The Total 
Promotion Budget) อาจใชวิธีการตางๆ ดังนี้ 
  1.  การกําหนดตามความสามารถที่จะจายได (Affordable Method) เปนการต้ัง
งบประมาณในการสงเสริมการตลาด โดยพิจารณาเงินทุนหรือฐานะการเงินท่ีบริษัทมีอยูโดย
คํานึงถึงความสามารถของบริษัทท่ีจัดหามาได การกําหนดงบประมาณวิธีนี้ถือวาไมไดพิจารณาถึง
ความสําคัญของการลงทุนดานการสงเสริมการตลาดและผลกระทบของการสงเสริมการตลาดตอ
ยอดขาย 
 2. การกําหนดเปอรเซ็นตของยอดขาย (PercentageOf The Method) วิธีนี้จะกําหนด
งบประมาณการสงเสริมการตลาดเพ่ือนํามากําหนดคาใชจายในการสงเสริมวิธีนี้เปนท่ีนิยมมาก
เพราะ 1) คาใชจายในการสงเสริมจะเปลี่ยนแปลงตามยอดขายซ่ึงบริษัทสามารถที่จะจายได เพราะ
คิดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย 2) เปนการกระตุนภายในบริษัทท่ีจะพิจารณาความสัมพันธระหวาง
ตนทุนในการสงเสริม ราคาขาย และกําไรตอหนวย 3) ตนทุนความม่ันคงทางการแขงขันภายใต
ขอบเขตท่ีวา คิดตนทุนในการสงเสริมเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย  ขอเสียของวิธีนี้คือ 1) ไม
สมเหตุสมผล เพราะภาระการสงเสริมคํานวณจากยอดขายในอดีต โดยถือหลักวาคาใชจายในการ
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สงเสริมเปนผลมาจากยอดขายในอดีต ซ่ึงขัดกับขอเท็จจริงท่ีวา การสงเสริมเปนตัวกระตุนยอดขาย 
2) เปนการกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดโดยไมคํานึงถึงโอกาสท่ีจะขายสินคาได หรือ
โอกาสท่ีจะสามารถกําหนดยอดขาย ในกรณีนี้เม่ือยอดขายลดบริษัทตองลดการสงเสริมดวย ซ่ึงขัด
กับขอเท็จจริงท่ีวาการสงเสริมการตลาดเปนตัวกอใหเกิดยอดขาย เปนการไมคํานึงถึงโอกาสท่ีจะ
ขายผลิตภัณฑได 
 3. วิธีการกําหนดตามคูแขงขัน (CompetitiveParity Method) วิธีนี้จะกําหนด
งบประมาณโดยเปรียบเทียบจากคูแขงขัน กลาวคือ กําหนดใหเทากันหรือใกลเคียงกับคูแขงขันวิธีนี้
มีขอเสียคือ 1) งบประมาณการสงเสริมของคูแขงขันถือวาเปนความลับยากแกการที่จะทราบขอมูล 
2) แตละบริษัทยอมมีความแตกตางกันดานทรัพยากรตนทุน ลักษณะ ลูกคา วัตถุประสงค ความนิยม
และโอกาสทางการตลาด ดังนั้น จะกําหนดคาใชจายในการสงเสริมใหใกลเคียงกันหรือเทากับคู
แขงขันยอมไมเหมาะสม 
 4. การกําหนดจากวัตถุประสงคและงาน (Objective And Task Method) วิธีนี้จะ
กําหนดงบประมาณในการสงเสริม โดยพิจารณาวามีวัตถุประสงคและงานในการสงเสริมอยางไร
แลวคํานวณออกมาวาเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคและจัดงานการสงเสริมการตลาดนั้นตองใช
งบประมาณเทาใด วิธีนี้เช่ือวาเปนการกําหนดงบประมาณท่ีเหมาะสมที่สุด เพราะเปนวิธีการท่ี
กําหนดงบประมาณตามเหตุและผล กลาวคือ ถามีงานสงเสริมการตลาดมากก็จําเปนตองใช
งบประมาณมาก 
 
 ขั้นท่ี 6 การตัดสินใจในสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
 สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดวย 4 เคร่ืองมือ คือ 1) 
การโฆษณา 2) การขายโดยใชพนักงาน 3) การสงเสริมการขาย 4) การใหขาวสาร และการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงธุรกิจอาจเลือกใชหนึ่งเคร่ืองมือ หรือรวมกันข้ึนอยูกับ 1) ลักษณะของตลาด 2) 
ลักษณะของผลิตภัณฑ 3) กลยุทธผลักเปรียบเทียบกับกลยุทธดึง 4) ข้ันตอนความพรอมของผูซ้ือ 5) 
ข้ันตอนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 6) เงินทุนท่ีมีอยู โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  ลักษณะของตลาด (Nature Of The Market) การเลือกใชการสงเสริมการตลาด
จะตองคํานึงถึงลักษณะของตลาด (ลูกคา) หรือผูรับขาวสาร ดังนี้ 
 1.1  ประเภทของตลาด (Type Of  Market) ตลาดทางการตลาดแบงเปน 2 ตลาดท่ีสําคัญ
คือ  
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   (1)   ตลาดผูบริโภค (Consumer Market) ผูท่ีอยูในตลาดน้ีคือผูบริโภค 
(Consumer) ท่ีมีอยูจํานวนมากและอยูกระจัดกระจายมีแนวโนมใชการโฆษณามา แลวตามดวยการ
สงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธตามลําดับ 
   (2)  ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) ผูทีอยูในตลาดน้ีคือ ผูใชทาง
อุตสาหกรรม (industrial user) ซ่ึงมีจํานวนนอยรายและอยูรวมกลุมกัน มีแนวโนมจะใชการขายโดย
ใชพนักงานขายมากท่ีสุดตามดวยการสงเสริมการขาย การโฆษณา การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ 
 1.2  ขอบเขตทางภูมิศาสตรของตลาด (Geographic Scope Of The Market) ถาตลาดอยู
ในขอบเขตท่ีแคบจะมีแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนักงานขาย ถาตลาดอยูกระจัดกระจายหรือ
กวางขวางจะมีแนวโนมจะใชการโฆษณามาก 
 1.3  จํานวนลูกคา (Number Of Customer) ถามีลูกคาเปนจํานวนมาก แนวโนมท่ีจะใช
การโฆษณามีมาก ถาลูกคามีจํานวนนอยแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก 
 1.4  การรวมกลุมของตลาด (Concentration Of the Market) ถาตลาดอยูรวมกันมี
แนวโนมจะใชการขายโดยใชพนักงานขาย และถาตลาดอยูในขอบเขตท่ีกระจัดกระจายจะใชการ
โฆษณามาก 
 
 2.  ลักษณะผลิตภัณฑ (Nature Of The Product) การเลือกใชเคร่ืองมือการสงเสริม
การตลาดพิจารณาตามลักษณะผลิตภัณฑดังนี้ 
 2.1  ประเภทของผลิตภัณฑ (Type Of Product) นักการตลาดไดแบงสินคาออกเปน
สินคาบริโภคและสินคาอุตสาหกรรม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  (1) สินคาบริโภค (Consumer Goods) โดยท่ัวไปใชการโฆษณาและ     
การสงเสริมการขายมาก ไมวาจะเปนสินคาสะดวกซ้ือหรือสินคาเปรียบเทียบซ้ือ สวนสินคาเจาะจง
ซ้ือและสินคาไมแสวงซ้ือมีแนวโนมจะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก 
   (2) สินคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods) จะใชการขายโดยใชพนักงาน
ขายมาก                         
 2.2  ผลิตภัณฑมาตรฐานและผลิตภัณฑตามส่ัง (Standardized Product and Custom-
made Product) ถามีผลิตภัณฑมาตรฐาน เชน สบู ยาสีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ มีแนวโนมจะใชการ
โฆษณามาก และถาผลิตภัณฑตามส่ัง เชน เฟอรนิเจอรส่ังทํา อัญมณีส่ังทํา ฯลฯ มีแนวโนมจะใชการ
ขายโดยใชพนักงานขายมาก 
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 2.3  ผลิตภัณฑท่ีมีเทคนิคการทํางานท่ีสลับซับซอนและผลิตภัณฑท่ีไมเกี่ยวกับเทคนิค
การทํางานท่ีสลับซับซอน (Technical And Non Technical Product) ถาเปนผลิตภัณฑท่ีมีเทคนิคการ
ทํางานท่ีสลับซับซอนมีแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก และถาเปนผลิตภัณฑท่ีไม
เกี่ยวกับเทคนิคการทํางานท่ีสลับซับซอนมีแนวโนมท่ีจะใชการโฆษณามาก 
 
 3.  กลยุทธการผลักเปรียบเทียบกับกลยุทธดึง (Push Versus Pull Strategy)             
การสงเสริมการตลาดแตละเคร่ืองมือจะใชมากหรือจะใชนอย ไดรับอิทธิพลจากกลยุทธผลักและ  
กลยุทธดึง 
 3.1  กลยุทธผลัก (Push Strategy) จะเกี่ยวของกับการตลาดของผูผลิตเพื่อกระตุนคน
กลางและพนักงานขายใหชวยผลักดันสินคา ดังนั้น กลยุทธผลักจะใชในกรณีท่ีตองการกระตุน
พนักงานขายโดยรวมกับการใชเคร่ืองมือการขาย หรือใชพนักงานขายรวมกับการสงเสริมการขายท่ี
มุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) และถาเปนการกระตุนคนกลางอาจใชการขายโดยใช
พนักงานขาย หรือการโฆษณารวมกับการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) 
 3.2   กลยุทธดึง (Pull Strategy) จะเกี่ยวของกับกิจกรรมการตลาดในรูปของการโฆษณา
และการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูใชข้ันสุดทาย (End Users) ซ่ึงสวนใหญเปนผูบริโภค เพ่ือดึงให
ผูบริโภคมาถามซ้ือผลิตภัณฑท่ีคนกลางและดึงคนกลางใหมาถามซ้ือผลิตภัณฑจากผูผลิต ดังนั้นกล
ยุทธดึงจึงใช เคร่ืองมือการโฆษณารวมกับการสงเสริมการขายท่ีมุงสู ผูบริโภค  (Consumer 
Promotion)  
  
 4.  ความพรอมของผูซ้ือ (Buyer Readiness Stage) หมายถึง ลําดับข้ันตอนท่ีผูบริโภค
เกิดพฤติกรรมการซ้ืออันประกอบดวย การรูจัก ความเขาใจ ความเช่ือม่ัน การซื้อและการซื้อซํ้า
เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดจะมีประสิทธิผลของตนทุนท่ีแตกตางกันในแตละข้ันตอนของความ
พรอม 
 4.1  การรูจัก (Awareness) การโฆษณาและการประชาสัมพันธมีบทบาทท่ีสําคัญใน
ข้ันตอนของการสรางใหผูบริโภครูจักผลิตภัณฑมากกวาการขายโดยใชพนักงานขายและการ
สงเสริมการขาย 
 4.2  ความเขาใจ (Comprehension) การโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายมี
อิทธิพลตอการสรางใหลูกคาเกิดความเขาใจในผลิตภัณฑ 
 4.3   ความเช่ือม่ัน (Conviction) ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑของลูกคาไดรับอิทธิพลอยาง
มากจากการขายโดยใชพนักงานและไดรับอิทธิพลนอยจากการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
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 4.4   การส่ังซ้ือ (Ordering) การตัดสินใจซ้ือหรือการปดการขายไดรับอิทธิพลอยางมาก
จากการขายโดยใชพนักงานขายและการสงเสริมการขาย 
 4.5 การซ้ือซํ้า (Reordering) การซ้ือซํ้าไดรับอิทธิพลอยางมากจากการขายโดยใช
พนักงานขายและการสงเสริมการขายและไดรับอิทธิพลบางจากการโฆษณาเพื่อเตือนความทรงจํา 
 
 5. วงจรผลิตภัณฑ (Product life Cycle Stage) เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดจะมี
ประสิทธิผล ของตนทุนท่ีแตกตางกันในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 5.1 ข้ันแนะนํา (Introduction Stage) ในข้ันนี้เนื่องจากผูบริโภคยังไมรูจักถึงประโยชน
ของผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาดในข้ันแนะนํา จะมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารวาผลิตภัณฑ
นั้นจะใชอยางไร และมีคุณสมบัติในการสนองความพอใจอะไรบาง ในข้ันนี้ผูขายตองกระตุนความ
ตองการซ้ือข้ันพื้นฐาน (Primary Demand) เปนความตองการซ้ือในประเภทผลิตภัณฑ (Type Of 
Product)  
 5.2  ข้ันเจริญเติบโต  (Growth Stage) ในข้ันนี้ลูกคาไดเขาถึงประโยชนจากผลิตภัณฑ
แลว และสินคากําลังขายได รวมท้ังคนกลางตองการรับสินคาไวขาย การสงเสริมในข้ันเจริญเติบโต
มีวัตถุประสงคเพ่ือกระตุนความตองการซ้ือแบบเลือกสรร (Selective Demand) ในตราย่ีหอ การ
โฆษณาในข้ันนี้ช้ีถึงขอดีเดนของสินคารวมท้ังการสงเสริมการขาย ในข้ันเจริญเติบโตเคร่ืองมือการ
สงเสริมการตลาดทุกเครื่องมือมีแนวโนมจะลดลงเนื่องจากความตองการซื้อกําลังเปนท่ีรูจัก และ
เปนท่ีสนใจของลูกคา 
 5.3   ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Stage) ในข้ันการแขงขันรุนแรงข้ึน ยอดขายเขาสู
จุดสูงสุดและเร่ิมลดลง ในข้ันนี้การโฆษณาจะเปนเคร่ืองมือในการจูงใจและชี้จุดเดนของสินคาท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน รวมทั้งเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และมีการสงเสริมการขายมากข้ึน ในข้ัน
เจริญเติบโตเต็มท่ีนี้การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณาทุกเคร่ืองมือ
ถือวามีความสําคัญ 
 5.4   ข้ันตกตํ่า (Decline Stage) ในข้ันนี้ยอดขายและกําไรลดลง ผลิตภัณฑท่ีใหมกวา
และดีกวาจะเขามาในตลาด การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธจะ
ลดลง แตการสงเสริมการขายยังคงตองใชมากเหมือนเดิม 
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 6. เงินทุนท่ีมีอยู (Funds Available) บริษัทมีการจัดสรรเงินทุนสําหรับการสงเสริม
การตลาดท่ีเพียงพอหรือไม บริษัทท่ีมีทุนมากยอมสามารถใชการโฆษณาที่มีประสิทธิภาพมากกวา
บริษัทท่ีมีเงินทุนจํากัด บริษัทเล็กหรือบริษัทท่ีมีเงินจํากัดมักตองใชการสงเสริมการตลาดแบบการ
ขายโดยใชพนักงานขาย การจัดแสดงสินคา การโฆษณารวมกันระหวางผูผลิตและผูคาปลีก 
 
 ขั้นท่ี  7  การวัดผลการสงเสริมการตลาด 
 หลังจากการใชเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดแลว การวัดผลการสงเสริม (Measuring 
The Promotion’s Results) อาจจะดูจากส่ิงตอไปนี้  1) การวัดผลเชิงปริมาณ โดยท่ัวไปจะ
เปรียบเทียบยอดขาย สวนครองตลาด และกําไรกอนหลังการสงเสริม วัดผลเปอรเซ็นต การรูจัก การ
ทดลองใชและความชอบผลิตภัณฑ 2) การวัดผลเชิงคุณภาพ เชน การตรวจสอบทัศนคติ และความ
พึงพอใจ ของผูบริโภคภายหลังการสงเสริมการตลาด 
 
 ขั้นท่ี  8  การบริหารและการประสานงานในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
 การบริหารและประสานงานตองใชแนวคิด การติดตอส่ือสารทางการตลาดรวมกัน 
(Coordinated Marketing Communication) เพราะงานสงเสริมเปนงานที่เกี่ยวของกับเคร่ืองมือ
การตลาดอ่ืนๆ รวมท้ังงานในหนาท่ีอ่ืนๆ ของบริษัทดวย โดยมีหลักเกณฑคือ 1) กําหนด
ผูอํานวยการคอยรับผิดชอบการใชเคร่ืองมือการสงเสริมและงานอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของท้ังหมด 2) ติดตาม
การทํางานของเคร่ืองมือสงเสริมแตละเคร่ืองมือ 3) ติดตามการใชคาใชจายในการสงเสริมและการ
ใชเคร่ืองมือการตลาดท่ีเกี่ยวของทุกประเภท โดยถือเกณฑปรับปรุงการใชเคร่ืองมือใหดีข้ึน 4) คอย
ประสานงานกิจกรรมการสงเสริมท่ีเกี่ยวของกัน และใหเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว 
 จากข้ันตอนในการติดตอส่ือสารทางการตลาดดังกลาว ซ่ึงเปนข้ันตอนท่ีใชกัน
กวางขวางบนหลักการที่ถูกตอง ไดวา ไมวาจะดําเนินธุรกิจประเภทอะไรก็แลวแตควรจะมี
การศึกษาหลักการส่ือสารทางการตลาดใหเขาใจเสียกอนท่ีจะมีการปรับปรุงรายละเอียด เพื่อใหเกิด
ความเหมาะสมกับธุรกิจหรือผลิตภัณฑของตน และสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาวิจัยถึงกล
ยุทธืการส่ือสารการตลาดธุรกิจศูนยคาสง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ศูนยรวมแฟชั่นเคร่ืองแตง
กาย สวยลํ้านําสมัยระดับโลก   ท่ีมีมูลคาทางการตลาดขอนขางสูง เพราะมีท้ังจําหนายสําหรับ
ผูบริโภคภายในประเทศ ผูบริโภคตางประเทศ รวมถึงการสงออกท่ีมีมูลคาสูงมาก ในปจจุบัน การ
ดําเนินการในเร่ืองการส่ือสารทางการตลาดของภาคธุรกิจจึงควรมีการศึกษาและพิจารณาอยาง
รอบคอบ เพราะผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจะสงผลตอรายไดของผูประกอบการ และองคกรอยางมากมาย 
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 กระบวนการของการสื่อสารการตลาด (The Marketing Communications Process) 
 ยังมีองคประกอบทุกประการของสวนประสมการตลาดท่ีจะสามารถสงผลกระทบตอ
รายไดของผูประกอบการและองคกรไดอยางมากมายไมแพกัน ไดแก สินคาและบริการ (Product)  
ราคา (Price) สถานท่ีจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตางลวนมีบทบาทใน
การทําหนาท่ีเปนสัญลักษณเพื่อท่ีจะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย 
(สุวัฒน วงษกะพันธ, 2530 : 76-90 ) ดังนี้ 
 
 1.  บทบาทของสินคาและบริการตอการส่ือสารการตลาด 
 สินคาและบริการมีองคประกอบหลายประการท่ีจะแสดงบทบาทในการถายทอด
ความคิดหรือส่ือความหมายไปยังองคประกอบดังกลาว ไดแก ขนาด รูปราง สีท่ีเลือกใช เนื้อวัสดุท่ี
นํามาผลิต การออกแบบบรรจุภัณฑ ซ่ึงองคประกอบดังกลาวลวนเปนภาพรวมของสินคาและ
บริการ ท้ังนี้ สินคาชนิดเดียวกันมีตราสินคาตางกันจะแสดงบทบาททางการส่ือสารโดยกอใหเกิดผล
ทางความรูสึกกับผูบริโภคตางกัน โดยถาพิจารณาบทบาทของสินคาทางการส่ือสารท่ีสรางความพึง
พอใจใหกับผูบริโภคแลวความพึงพอใจจะเกิดไดใน 2 กรณี คือ ความพึงพอใจในตัวสินคาและ
บริการ (Physical Satisfaction) และความพึงพอใจทางดานจิตวิทยา (Psychological Satisfaction) 
 ความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการ (Physical Satisfaction) นั้น เปนความพึงพอใจ
ในทางท่ีจะชวยแกปญหาหรือทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไดวา ไดรับประโยชนคุมคาเงินท่ีตอง
จายไป เชน หากผูบริโภคมีปญหาเร่ืองสิวแลวซ้ือผลิตภัณฑท่ีสามารถแกไขปญหาเร่ืองสิวได 
ผูบริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจและจะเลือกใชแตผลิตภัณฑดังกลาวตอไปเพราะสามารถสนอง
ความตองการได สวนความถึงพอใจทางดานจิตวิทยา (Psychological Satisfaction) ก็มีบทบาทไม
นอยทีเดียว มีสินคาหลายชนิดพยายามที่จะเสนอขายเพ่ือท่ีจะสรางความพึงพอใจทางดานจิตวิทยา
ใหกับผูบริโภค เชน การเสนอขายเคร่ืองสําอาง แฟช่ันเส้ือผา ไมวาจะเปนการขายโดยพนักงานขาย
หรือการขายโดยการโฆษณาก็ดี ลักษณะของสารในการสื่อความหมายกับผูบริโภคนั้น จะไมเนนท่ี
คุณสมบัติของตัวสินคามากนัก ซ่ึงลักษณะของการเลือกใชสารในลักษณะน้ีเปนความพยายามที่จะ
ตอบสนองความตองการทางดานจิตใจของผูบริโภค 
 
 2.  บทบาทของราคาตอการส่ือสารการตลาด 
 ราคาสินคาและบริการมีบทบาทตอการส่ือสารการตลาดในฐานะท่ีแสดงบทบาทตอ
ความรูสึกนึกคิดและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการนั้น ๆ ไมวาจะเปนความพึง
พอใจในตัวสินคาหรือความพึงพอใจทางดานจิตใจก็ตาม 
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 ปจจัยในการกําหนดราคาท่ีมีสวนชวยในการส่ือความหมายดานคุณภาพของสินคาและ
บริการไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยแบงออกเปนประเด็นในการพิจารณาดังนี้  
 
 1. คุณลักษณะของสินคาและบริการ 
 1.1   การรับรูท่ีแตกตางกันในดานคุณภาพของสินคาและบริการจะมีผลตอการกําหนด
ราคาท่ีแตกตางกันได ดังนั้น ผูบริหารและนักการตลาดจึงพยายามท่ีจะแสดงหาโอกาสทางการ
ส่ือสารทางการตลาดกับผูบริโภค โดยเนนใหเห็นถึงคุณภาพของสินคาเพ่ือสรางโอกาสในการ
กําหนดราคาท่ีแตกตางกันไป แมวาจะเปนสินคาประเภทเดียวกันหากต้ังราคาเทากัน ถาผูบริโภค
รับรูถึงคุณภาพจะเลือกตราสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวา แตในทางตรงกันขามหากผูบริโภครับรูวา
คุณภาพเทากัน ผูบริโภคก็จะเลือกตราสินคาท่ีมีราคาถูกกวา 
 1.2  สวนผสมพิเศษในสินคาและบริการ เม่ือใดก็ตามที่สินคาและบริการไดมีการเพิ่ม
สูตรพิเศษหรือมีสวนผสมพิเศษท่ียี่หออ่ืนไมมี จะสามารถสรางความรูสึกและการรับรูแกผูบริโภค
ไดวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูงกวาหรือดีกวา ซ่ึงสามารถท่ีจะกําหนดราคาใหสูงกวาได 
 1.3  สินคาท่ีมีลักษณะพิเศษเฉพาะ หมายถึง สินคาท่ีจะซ้ือเฉพาะในบางโอกาสหรือมี
ขายในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง หรือโดยปกติแลวมักจะซ้ือเพื่อเปนของขวัญ สินคาประเภทนี้จะมีการ
กําหนดราคาคอนขางสูง เหตุท่ีสินคาประเภทดังกลาวต้ังราคาไวสูงนั้น ในความรูสึกและการรับรู
ของผูบริโภคแลวเพื่อเปนการลดความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือ ท้ังนี้ เพราะการซ้ือสินคาท่ีเปน
ของขวัญนั้น ผูใหตองการอยากจะใหส่ิงท่ีดีท่ีสุดแกผูรับ 
 1.4  ตราสินคา หากเปนสินคาและบริการที่เปนท่ีรูจักและยอมรับในกลุมผูบริโภค
เปาหมายวา ตราสินคานี้ผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพสูงหรือกลางหรือตํ่าแลว การกําหนดราคาก็จะ
กําหนดไปตามระดับคุณภาพของตราสินคานั้น ในการรับรูของผูบริโภคกลาวไดวา การกําหนดหรือ
การวางตําแหนงสินคาในจิตใจของผูบริโภคนั้นจะตองกําหนดต้ังแตเม่ือมีการแนะนําสินคาเขาสู
ตลาดใหม ๆ ท้ังนี้ เพราะถาสามารถวางตําแหนงสินคาในใจของผูบริโภคไวแลว โอกาสท่ีจะ
เปล่ียนแปลงนั้นเปนส่ิงท่ีเปนไปไดยาก 
 1.5  ผลิตภัณฑใหม ในการแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด การวางตําแหนงสินคาในใจ
ของผูบริโภคน้ันเปนส่ิงสําคัญ และเปนโอกาสท่ีดีท่ีจะกําหนดใหเปนตําแหนงอยางไรก็มีทาง
เปนไปไดท้ังนั้น แตจะตองข้ึนอยูกับการต้ังราคาสินคาในชวงแรก กลาวคือ การตั้งราคาสูงไวใน
ชวงแรกก็สามารถท่ีจะทําใหผูบริโภครับรูไดวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพแตถาต้ังราคาตํ่าต้ังแตแนะนํา
สินคาใหมแลว ผูบริโภคก็จะเขาใจวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพต่ํา 
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 2. คุณลักษณะผูบริโภคมีสวนสําคัญตอบทบาทของราคาทางการส่ือสารการตลาด ดังนี้  
 2.1  ประสบการณของผูบริโภคตอสินคาและบริการ ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
นั้นประสบการณของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการมีสวนสําคัญตอการกําหนดราคา กลาวคือถา
ผูบริโภคขาดประสบการณเกี่ยวกับสินคาและบริการหรือไมมีขอมูลที่เกี่ยวกับสินคาและบริการ 
นั้น ๆ  ราคาจะแสดงบทบาทสําคัญเปนอยางมากตอการส่ือสารการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิดการ
รับรูในคุณภาพของสินคาและบริการนั้น ๆ 
 2.2  ความภาคภูมิใจท่ีไดเปนเจาของสินคา ในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนั้น
ผูบริโภคบางรายจะพิจารณาเลือกซ้ือโดยใชราคาเปนตัวกําหนดการตัดสินใจซ้ือ ท้ังนี้ เพราะ
ตองการท่ีจะใหราคาของสินคาดังกลาวเปนตัวท่ีแสดงถึงฐานะของตน 
 
 3.  บทบาทของสถานท่ีจัดจําหนายตอการส่ือสารการตลาด 
 ในการออกแบบสถานที่จัดจําหนายผูประกอบการจําเปนตองพิจารณาถึงองคประกอบ
ตาง ๆ เพราะลวนแตมีบทบาทในการส่ือสารการตลาดโดยจะสรางความรูสึกและการรับรูอันมีผล
ใหเกิดการบริโภคหรือไมบริโภคได เนื่องจากสถานท่ีจําหนายแหงเดียวกันสามารถใหภาพลักษณ 
(Image) หรือใหความรูสึกในการรับรูกับผูบริโภคตางกันได เชน คนท่ีมีรายไดนอยจะเห็นวา
สถานท่ีจําหนายสินคา บางรานมีความหรูหราเกินความจําเปน แตสําหรับบุคคลท่ีมีรายไดสูงอาจจะ
เห็นวารานดังกลาวไมหรูหราเทาใดนัก ซ่ึงองคประกอบตาง ๆ ในเร่ืองของสถานท่ีจัดจําหนาย
ทางการส่ือสารการตลาดมีดังนี้ 
 
 1.  การออกแบบและตกแตงภายนอกสถานท่ีจัดจําหนายถือเปนจุดเร่ิมตนของ
กระบวนการถายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะเปนส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นและสัมผัส
ได ดังนั้น สภาพภายนอกสถานท่ีจําหนายจึงเปนเสมือนกับส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถคาดหวังไดวา
ผูบริโภคจะไดพบเห็นบรรยากาศภายในวาเปนอยางไร โดยมีส่ิงท่ีตองคํานึงถึงคือ 
  1.1   ขนาดของสถานท่ีจัดจําหนาย จะสามารถใหความรูสึกในดานตาง ๆ ได เชน 
ความเดนหรูหราและม่ันคง เปนตน 
  1.2   รูปแบบของสถานท่ีจัดจําหนาย จะออกแบบใหมีความสัมพันธกับประเภท
ธุรกิจ 
  1.3   การจัดการหรือการตกแตงบริเวณดานหนาสถานท่ีจําหนายเปนดานแรกท่ี
แสดงการส่ือสารกับผูบริโภคและสรางภาพลักษณใหกับผูบริโภค 
  1.4   การจัดแสดงไฟหนาสถานท่ีจัดจําหนาย จะใหความรูสึกสวยงามไดอารมณ 
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 2.  การตกแตงภายใน จะแสดงบทบาทการส่ือสารการตลาดจากภายนอกเพ่ือให
ผูบริโภคเกิดภาพลักษณหรือความรูสึกหรือการรับรูตามท่ีคาดหมายไวกอนท่ีจะเขามา ส่ิงท่ีตอง
คํานึงถึงคือ สีสัน แสงไฟ เสียง วัสดุอุปกรณ อุณหภูมิ กล่ิน เปนตน 
 3.   พนักงานในสถานท่ีจําหนาย พนักงานจะเปนบุคคลสําคัญท่ีแสดงบทบาทเพ่ือสราง
ความประทับใจใหกับผูบริโภค เชน การบริการดวยความสุภาพ เอาใจใส 
 4.  การจัดแสดงสินคาภายในสถานท่ีจัดจําหนาย เปนการส่ือสารกับผูบริโภคและมี
ความสัมพันธไปถึงการสรางภาพลักษณของสถานที่ นั่นคือ ประเภทหรือชนิดของสินคาท่ีเลือกมา
จําหนาย การกําหนดราคา ปริมาณและคุณภาพ 
 5.   เคร่ืองหมายหรือสัญลักษณ เปนส่ิงท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูและสรางความ
ทรงจําตลอดจนเปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้า 
 6.   รูปแบบการโฆษณาและการสงเสริมการขาย เปนการเลือกภาพในการโฆษณาและ
การจัดภาพโฆษณาตลอดจนขอความหรือบทโฆษณาเปนส่ิงท่ีจะส่ือถึงภาพลักษณของสถานที่
จําหนายนั้น ๆ วาเปนอยางไร และจัดอยูในระดับใด 
 
 4.   บทบาทของการสงเสริมการตลาดตอการส่ือสารการตลาด 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสงขาวสารไปถึงผูบริโภคใหทราบวามี
สินคาและบริการ มีรายการพิเศษตาง ๆ เกิดข้ึน ตลอดจนเปนการกระตุนชักจูงใหผูบริโภคเกิดการ
ยอมรับและเกิดการซ้ือโดยอาศัยเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด (Promotion Tools) ซ่ึงประกอบดวย 
 1.   การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณาถือไดวาเปนเคร่ืองมือสวนหนึ่งท่ีใชในการส่ือสารการตลาดโดยใชส่ือกลาง
ท่ีไมใชตัวบุคคล เปนการส่ือสารท่ีเขาถึงผูบริโภคในระยะเวลาอันรวดเร็ว ทําใหบุคคลจํานวนมาก
ไดรับรูและเปนการจูงใจกลุมผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคาและบริการได ขณะเดียวกันก็
ตองมีการเลือกใชส่ือท่ีเหมาะสมสําหรับสินคาดวย 
 
 2.   การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
 การประชาสัมพันธเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดอยางหน่ึง และมักเปนท่ี
ยอมรับสําหรับผูบริโภคมา เพราะเปนการออกขาวเผยแพร เปนการใหขอมูลความเปนจริงและความ
เปนมาของธุรกิจ การออกขาวเผยแพรเปนการแจงใหผูบริโภคทราบถึงความเจริญเติบโตขององคกร
มากกวาการเสนอขาย ขาวสารจากการประชาสัมพันธจะมีความนาเช่ือถือมากกวาขาวสารจากการ
โฆษณา เพราะความนาเช่ือถือ (Credibility) ของขาวสารประชาสัมพันธท่ีเผยแพรทางส่ือมวลชนมี
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วัตถุประสงคเพ่ือเสริมสรางความเขาใจระหวางบริษัทกับลูกคาอันจะนําไปสูการเกิดทัศนคติท่ีดีตอ
บริษัท ซ่ึงขาวสารเหลานี้ไมไดมีวัตถุประสงคเพื่อการขายโดยตรง ผูบริโภคจึงมองวาขาวสาร
ประชาสัมพันธมีความเปนกลางมากกวา ความนาเชื่อถือในขาวสารประชาสัมพันธจึงมีมากกวาการ
โฆษณา และท่ีสําคัญอีกอยางหนึ่งก็คือ การท่ีส่ือมวลชนพิจารณานําลงเปนขาวยอมถือไดวาเปนการ
รับรอง (Endorsement) วามีความสําคัญและนาสนใจพอท่ีจะเชื่อถือได 
 อยางไรก็ตาม องคกรสามารถอาศัยการประชาสัมพันธสรางการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ
และองคกรตอผูบริโภคได ดังนั้น จึงหมายความถึงการกระตุนการซ้ือโดยอาศัยช่ือเสียงภาพพจนท่ีดี
ขององคกรโดยการสงขาวสารผานส่ือตาง ๆ ไปยังผูบริโภค ซ่ึงเปนวิธีท่ีเสียคาใชจายนอยท่ีสุดเม่ือ
เปรียบเทียบกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืน 
 
 3.   การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
 เปนกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมุงการส่ือสารแบบตัวตอตัว เพ่ือโนมนาวผูบริโภค
กลุมเปาหมายซ้ือและทดลองใชสินคา ซ่ึงหนาท่ีของพนักงานมีดังนี้ 
 - การแสวงหาผูบริโภคใหม (Prospecting) พนักงานขายท่ีดีจะตองเปนผูมีความสนใจ
และแสวงหาผูบริโภคใหม ๆ ใหมากข้ึนอยูเสมอ 
 - การขาย (Selling) พนักงานขายท่ีดีจะตองเรียนรูศิลปะของการขาย ซ่ึงประกอบดวย
เทคนิคการเขาพบเพื่อเสนอขาย การตอบขอโตแยง การปดการขาย เปนตน 
 - การใหบริการ (Servicing) เปนการติดตอส่ือสารท่ีสําคัญท่ีสุดอยางหนึ่ง ถาการ
ใหบริการแสดงการส่ือสารท่ีดี เปนตัวส่ือใหเกิดความประทับใจจากลูกคา ลูกคาจะรูสึกวาเราเอาใจ
ใสเปนหนาท่ีสําคัญท่ีพนักงานตองจัดหาบริการใหแกผูบริโภค เชน ใหคําปรึกษาตอผูบริโภคที่มี
ปญหาเกี่ยวกับการใชสินคา ใหคําแนะนําเกี่ยวกับการชําระเงิน ใหบริการสงมอบสินคา เปนตน 
 
 4.   การสงเสริมการขาย 
 การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมการตลาดท่ีกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือทันทีไดดีกวา
เคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพราะสามารถทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคา และเปนการเสนอ
ผลประโยชนพิเศษใหกับกลุมผูบริโภค เพื่อกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคาในชวงเวลาน้ัน เปน
กิจกรรมทางการตลาดท่ีเขามาทําหนาท่ีชวยเหลือการขายนอกเหนือจากการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธและการขายโดยบุคคล ณ จุดขาย การจัดแสดงสินคา การลด แจก แถม เปนตน 
 โดยสรุปองคประกอบของสวนประสมการส่ือสารการตลาดแตละตัวจะตองสามารถส่ือ
ความหมายและสามารถแสดงบทบาทรวมกันในการส่ือขาวสารทางการตลาดท้ังหมดไดจึงสามารถ
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เรียกสวนประสมทางการตลาดวา สวนประสมการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication 
Mix) ซ่ึงการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดที่สําคัญนั้น เปนการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) แตเม่ือปจจุบันเราตองคํานึงถึงการส่ือสารหรือการส่ือความหมายใหผูบริโภคเกิด
ความเขาใจ 
 การส่ือสารการตลาดท่ีดีนั้นจะทําใหผูบริโภคเกิดการรูจัก (Awareness) การยอมรับ 
(Acception) เกิดความพึงพอใจ (Preference) ในตัวสินคาของบริษัทมากกวาสินคายี่หออ่ืน ๆ ซ่ึงเกิด
ไดจากการอานหรือฟงขอความเกี่ยวกับการส่ือสาร เชน ไดฟงพนักงานขายอธิบาย ไดชมโฆษณา 
ไดยินคําสัมภาษณในรายการโทรทัศน จากการดูวีดิโอ ดูสารคดี อานแผนพับ เปนตน ซ่ึงเปน
จุดเร่ิมตนของการซ้ือขาย หมายถึง กอนท่ีผูบริโภคจะซ้ืออะไรนั้นจะตองเกิดการรับรูวามีสินคาอยู
ในตลาดและตองเกิดการยอมรับวาเปนสินคาท่ีดีดวย หลังจากนั้นผูบริโภคก็จะออกไปแสวงหาและ
ไดสัมผัสกับตัวสินคาเพื่อตัดสินใจเลือกซ้ือหรือไมเลือกซ้ือ ถาผูบริโภคสนใจซ้ือก็จะนํามาทดลอง
ใช และสรุปออกมาเปนทัศนคติหลังจากท่ีใชแลว (Post Attitude) ซ่ึงจะออกมาไดสองแบบคือ ทาง
ลบ หมายถึง ผูบริโภคเกิดความไมพอใจ กับทางบวก หมายถึง ผูบริโภคเกิดความพอใจและสงผล
กลับไปหาการยอมรับตอนแรก ถาไมพอใจถือวาเปนการลดการยอมรับ ถาพอใจถือวาเปนการเพ่ิม
การยอมรับ 
 จะเห็นไดวาหนาท่ีหลักของการส่ือสารการตลาดก็คือ การใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาให
มากท่ีสุดเพื่อสามารถทําใหผูบริโภคเช่ือมโยงความคิดและความทรงจําใหเขากับตราสินคา (Brand 
Contact) และมองเห็นคุณคาของตราสินคานั้น ดังนั้น การส่ือสารการตลาดจะประสบความสําเร็จ
ไดดวยองคกรมีพันธะสัญญาในการสรางความรูความเขาใจคํานึงถึงความพึงพอใจและการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ โดยไมเนนแตการผลิตสินคาเพ่ือสรางยอดขาย
เทานั้น หากแตผลิตสินคาท่ีสามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด โดยอาศัยการ
ส่ือสารการตลาดเปนกลยุทธสําคัญในการสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค 
 จากแนวคิดดังกลาวสามารถนํามาประยุกตใชเปนกรอบอธิบายงานวิจัยนี้ไดวา “เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล” นํากลยุทธการส่ือสารการตลาดมากําหนดใหผูบริโภครับรูไดอยางไร 
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2.2  แนวคิดการรับรูของผูบริโภค (Consumer Perception Concept) 
 อัล รีส และแจ็ค เทราต (Ries and Trout, 1993 : 17) กลาววา นักการตลาดมักมีความ
เขาใจวา การตลาดคือการตอสูกันดวยสินคา และเช่ือวาสินคาท่ีสามารถเอาชนะในตลาดไดนั้นคือ 
สินคาท่ีดีท่ีสุด แตจริง ๆ แลวการตลาดเปนการสูในการสรางการรับรูในโลกของการตลาดสินคาท่ีดี
ท่ีสุดนั้นไมเคยมีอยูจริง ส่ิงท่ีมีอยูท้ังหมดนั้นคือ การรับรูภายในใจของผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย
เทานั้น การรับรูท่ีเกิดขึ้นนั้นเปนส่ิงเดียวที่เปนความจริง นอกเหนือจากนั้นลวนเปนภาพลวงตา 
  

 ความหมายของการรับรู 
 เฮนรี แอสเซล (Henry Assaet, 1998 : 205) ใหความหมายของการรับรูวาคือ 
กระบวนการเลือกการรวบรวม และการตีความส่ิงเราทางการตลาด และสภาพแวดลอมท่ีทําให
ผูบริโภคมีความเขาใจตอส่ิงเรานั้น ๆ ทําใหเกิดเปนภาพรวมที่ชัดเจน 
 คริส ฟล (Fill , 1995 : 96) กลาววา การรับรูเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับวิธีการที่แตละคน
มองและทําความเขาใจตอส่ิงแวดลอมรอบ ๆ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีเกี่ยวกับการเลือก การรวมรวม และการ
ตีความส่ิงเราตาง ๆ โดยแตละคนซ่ึงจะทําใหเกิดเปนความเขาใจท่ีแตกตางกันไปในแตละบุคคลโดย
สรุปแลวการรับรู คือ กระบวนการที่เกี่ยวของกับความเขาใจของผูบริโภคที่มีตอส่ิงเราตาง ๆ ซ่ึง
กระบวนการนั้นมีองคประกอบตาง ๆ  
 

ภาพท่ี  2.2  แสดงถึงกระบวนการการรับรู 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : Fill, Chris. Markting Communication : Frame Work, Theories and Applications. 
Englewood Cliffs, NJ : Prentice – Hall, 1995. 

การเลือก (Selection) 

การรวบรวม (Organization) 
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 กระบวนการในการเลือกรับรู (Perception Selection) 
 จากท่ีไดกลาวมาแลววาในการรับรูของผูบริโภคจะมีการเลือกรับรูเฉพาะขาวสารทาง
การตลาดท่ีตรงกับความตองการและทัศนคติของตน ซ่ึงกระบวนการเลือกรับรูของแตละบุคคลจะ
ประกอบไปดวย 3 ข้ันตอน ดังนี้ เร่ิมต้ังแตข้ันตอนการเปดรับสาร (Exposure) ซ่ึงการเปดรับขาวสาร
จะเกิดข้ึนเม่ือประสาทสัมผัสตาง ๆ ของผูบริโภค ไมวาจะเปนสวนของการมองเห็น การไดยิน การ
สัมผัส การไดกล่ิน ไดรับการกระตุนจากส่ิงเรา หรือขาวสารซ่ึงผูบริโภคจะเลือกสรร เปดรับ
ขาวสารตามความสนใจและความเกี่ยวพันกับตนเองและจะหลีกเล่ียงการเปดรับขาวสารท่ีไมสําคัญ 
หรือไมนาสนใจไป 
 ตอมาผูบริโภคก็จะเลือกใหความสนใจ (Attention) กับขาวสารท่ีเปดรับ การใหความ
สนใจนั้น คือ การท่ีผูบริโภคมุงใหความสนใจตอส่ิงเราหนึ่งในชวงขณะหนึ่งโดยการใหความสนใจ
ของผูบริโภคนั้นจะข้ึนอยูกับระดับการปรับตัว (Adaptation Level) หรือความเคยชินตอส่ิงเราของ
ผูบริโภค กลาวคือถาผูบริโภคมีความเคยชินตอส่ิงเรานั้นมากก็จะเลือกไมใหความสนใจแตหากส่ิง
เรานั้นเปนส่ิงใหม ผูบริโภคไมคุนเคย เขาก็จะเลือกที่จะใหความสนใจตอส่ิงเรานั้น 
 ข้ันตอนสุดทายในกระบวนการเลือกรับรู คือ การรับรูอยางเลือกสรร (Selective 
Perception) โดยผูบริโภคจะรับรูส่ิงเราทางการตลาดอยางเลือกสรรเนื่องจากผูบริโภคแตละคน
จะตองมีความตองการ ทัศนคติและบุคลิกลักษณะสวนบุคคลท่ีแตกตางกันไป ซ่ึงปจจัยเหลานี้จะทํา
ใหผูบริโภคแตละคนมีการรับรูตอส่ิงเราหนึ่ง ๆ ในความหมายท่ีแตกตางกันไป 
 เฮนร่ี แอสเซล (Henry Assael, 1998 : 218) กลาววา การเลือกรับรู คือ การที่ผูบริโภค
เปดรับตอส่ิงเราทางการตลาด และใหความสนใจตอส่ิงเรานั้น โดยเลือกรับตามความตองการและ
ตรงกับทัศนคติของตน 
 ท้ังนี้ แอล.จี.ซิฟแมน และแอล.แอล.คานนุค (Schiffman and Kanuk, 2000 : 131-135) 
กลาววา ผูบริโภคมักมีการเลือกรับตอส่ิงเรานั้น ๆ โดยไมรูตัว โดยจะมีการเปดรับหรือละเลยตอส่ิง
เราบางตัว ในความเปนจริงแลวผูบริโภคมักมีการเลือกรับส่ิงเราตาง ๆ เปนจํานวนนอยมากเม่ือเทียบ
กับ ส่ิงเราท่ีมีการเปดรับอยูเสมอ ๆ และในการเลือกรับส่ิงเราใดส่ิงเราหนึ่งนั้นมักข้ึนอยูกับปจจัย
สําคัญ 2 ปจจัยนั่นคือ 
 1. ประสบการณเดิม (Past Experience) ของผูบริโภคซ่ึงจะมีผลตอความคาดหวังของ
ผูบริโภคตอส่ิงท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็น 
 2. แรงจูงใจ (Motives) ของผูบริโภคในขณะท่ีไดรับส่ิงเรา เชน ความตองการความ
ปรารถนา ความสนใจ 
 

DPU
DPU



   
 

41

 เฮนร่ี แอสเซล (Henry Assael, 1998 : 218-220) กลาวไววา ในกระบวนการการเลือก
รับรู ผูบริโภคจะตองไดรับรู ไมวาจะเปนการเห็นหรือไดยินในส่ิงเราและมีการตอบสนองตอส่ิงเรา
นั้น ๆ ซ่ึงกระบวนการนั้นจะประกอบดวย 
 1.  การเปดรับ (Exposure) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคสัมผัสถึงส่ิงเราดวยประสาทสัมผัสสวน
ตาง ๆ ไมวาจะดวยการเห็น ไดยิน สัมผัส ไดกล่ิน เปนตน ผูบริโภคมักเปดรับตอส่ิงเรานั้น ๆ ตาม
ความสนใจและเกี่ยวพันกับตนเอง 
 2.   ความสนใจ (Attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเลือกท่ีจะสนใจในส่ิงเราใดส่ิงเราหนึ่ง 
ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ความสนใจเปนกระบวนการท่ีส่ิงเราไปกระตุนประสาทสัมผัสในการรับรู
ของผูบริโภคและถูกสงผานเขาไปดําเนินการภายในสมอง ในการเปดรับส่ิงเราจํานวนมากน้ันมีส่ิง
เราเพียงบางตัวเทานั้นท่ีถูกนําเขาไปดําเนินตามกระบวนการภายในสมอง 
 ความสนใจตอส่ิงเราตัวเดียวกันอาจมีความแตกตางกันข้ึนอยูกับบริบทแวดลอมบุคล
หนึ่ง ๆ อาจใหความสนใจตอส่ิงเราเดียวกันในระดับท่ีตางกันเม่ืออยูในสถานการณท่ีแตกตาง
ออกไป ความสนใจตอส่ิงเรามักถูกกําหนดโดยปจจัยตาง ๆ ซ่ึง เดล แอล. ฮอวกินส และคณะ 
(Hawkin, Best and Coney, 1998 : 290-302) ไดแบงปจจัยดังกลาวออกเปน 
 1.   ปจจัยเก่ียวกับตัวส่ิงเรา (Stimulus Factor) คือ ลักษณะเฉพาะของตัวส่ิงเราเองท่ีจะ
มีผลตอการกระตุนความสนใจของผูบริโภคใหแตกตางกัน ลักษณะตาง ๆ นั้น ไดแก ขนาด สีสัน 
การเคล่ือนไหว การจัดวางตําแหนง ความแปลกแยก รูปแบบของส่ิงเรา ลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางกนั
เหลานี้ทําใหส่ิงเราแตละตัวสามารถสรางความนาสนใจไดแตกตางกัน 
 2.   ปจจัยเก่ียวกับลักษณะเฉพาะของแตละบุคคล (Individual Factor) ปจจัยสําคัญท่ี
มักมีผลตอความสนใจตอส่ิงเราท่ีแตกตางกัน นั่นคือ ความสนใจ (Interest) และความตองการ 
(Need) ของแตละบุคคลท่ีแตกตางกัน ทําใหแตละบุคคลมีจุดมุงหมายในการเลือกรับส่ิงเราท่ีตางกัน
ออกไปดวยทําใหเกิดความสนใจส่ิงเราเดียวกันในลักษณะท่ีตางกัน 
 3.  ปจจัยเก่ียวกับสถานการณ (Situational Factor) การเปดรับส่ิงเราเดียวกันใน
สถานการณท่ีแตกตางกัน ทําใหผูบริโภคมีความสนใจตอส่ิงเรานั้น ๆ ไดในระดับท่ีตางกันได
เชนกันสถานการณท่ีจะมีผลนั้นอาจเปนไปไดท้ังสถานการณแวดลอมรอบ ๆ ส่ิงเราหรือตัว
ผูบริโภค เชน ส่ิงเราท่ีอยูในท่ีท่ีมีผูคนแออัดอาจไดรับความสนใจนอยกวาส่ิงเราเดียวกันนั้นท่ีอยูใน
ท่ีปลอดโปรง เปนตน รวมท้ังสถานการณภายในตัวผูบริโภคแตละคนเอง เชน ในสภาวะรีบเรงอาจ
ทําใหผูบริโภคใหความสนใจตอส่ิงเรานอยกวาส่ิงเราเดียวกันนั้นในสภาวะปกติ 
 แอล.จี.ซิฟแมน และ แอล.แอล.คานนุค (Schiffman and Kanuk (2000 : 135) เสนอ
แนวคิดท่ีสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการเลือกรูเพ่ิมเติม นอกเหนือจากแนวคิดในเร่ืองการเลือกเปดรับ
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และการเลือกสนใจ ไดแก แนวคิดเร่ืองการตอตานการรับรู (Perceptual Defense) กลาวคือ ผูบริโภค
มักจะมีการขจัดส่ิงเราท่ีอาจคุกคามตอจิตใจของผูบริโภคหรือทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ 
แมวาจะมีการเปดรับส่ิงเรานั้นไปแลวก็ตาม นอกจากนี้ บุคคลอาจจะมีการบิดเบือนขอมูลท่ีไดรับ
จากส่ิงเรานั้นโดยไมรูตัวก็ได หากขอมูลท่ีไดรับนั้นไมสอดคลองกับความตองการคุณคาหรือความ
เช่ือเดิมของผูบริโภค 
 
 กระบวนการในการรวบรวมขอมูล (Perceptual Organization) 
 เฮนร่ี แอสเซล (Henry Assael, 1998 : 225-229) ใหความหมายของการรวบรวมขอมูล
วา คือ การท่ีผูบริโภคทําการรวบรวมขอมูลตาง ๆ จากหลาย ๆ แหลง หรือจาก ส่ิงเราตาง ๆ เพื่อชวย
ใหเกิดความเขาใจในส่ิงท่ีตนสนใจ โดยใชหลักของการผสมผสาน (Integration) โดยมีการกําหนด
กรอบในการสรางภาพรวมของส่ิงท่ีตนสนใจดวยวิธีการ 
 1.   Closure : ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะเพิ่มเติมขอมูลในสวนท่ีขาดหายไป ดวยขอสรุป
หรือความคิดเห็น ความเช่ือ หรือจากประสบการณในอดีตของตน มักเกิดข้ึนกับกรณีท่ีขอมูลท่ี
ไดรับจากส่ิงเรานั้นไมสมบูรณหรือกํากวมไมชัดเจน 
 2.   ความเขาใจขอมูลไดชัดเจนข้ึน 
 3.   Context : ผูบริโภคจะพิจารณาถึงสภาพแวดลอมโดยรวมของส่ิงเราประกอบดวย
เพื่อชวยใหผูบริโภคเขาใจขอมูลเกี่ยวกับส่ิงเรานั้นไดงายข้ึนหรือมีผลตอการรับรูในขอมูลตาง ๆ 
 
 กระบวนการในการตีความขอมูล (Perceptual Interpretation) 
 การตีความหมาย คือ กระบวนการที่เกิดข้ึนหลังจากท่ีผูบริโภคไดเลือกและรวบรวม
ขอมูลหรือส่ิงเราท่ีตนไดรับ จากน้ันจะทําการตีความหมายขอมูลท่ีไดรับจากส่ิงเรา ทําใหผูบริโภค
ไดตระหนักถึงสารท่ีไดรับนั้น ผูบริโภคจะใชหลักในการตีความหมายขอมูลนั้น ๆ ใน 2 ลักษณะ 
ไดแก 
 
 1. หลักในการจัดประเภท (Perceptual Categorization) เปนกระบวนการท่ีชวยให
ผูบริโภคสามารถทําความเขาใจขอมูลหรือส่ิงเราใหม ๆ ท่ีรับเขามาน้ันไดงายข้ึน ดวยการจัด
ประเภทขอมูลหรือส่ิงเรานั้นเขากับประเภทของขอมูลเดิมท่ีตนมีความรับรูอยูแลว เชนหากผูบริโภค
ไดรับสารเก่ียวกับน้ําอัดลมยี่หอใหม ๆ ก็จะสามารถเขาใจลักษณะของสินคาไดงายเน่ืองจาก
ผูบริโภคมีความรับรูถึงประเภทของสินคานั้น ๆ อยูแลว และสามารถจัดประเภทขอมูลใหม ๆ นั้น
เขากับประเภทของขอมูลเดิมท่ีมีอยูได 
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 2. หลักในการอนุมาน (Perceptual Inference) ผูบริโภคจะตีความขอมูลท่ีไดรับมาดวย
การเช่ือมโยงขอมูลหรือส่ิงเรานั้นเขากับส่ิงเราอ่ืน ๆ เชน ผูบริโภคมักเช่ือมโยงราคาของสินคาเขา
กับคุณภาพของสินคา และมักอนุมานวา สินคาท่ีมีราคาแพงเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี 
 คริส ฟล (Fill, 1995 : 99) เสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับการตีความขอมูลของผูบริโภควา
ในการจัดประเภทของขอมูลของผูบริโภคแตละคนนั้น ข้ึนอยูกับประสบการณเดิมในอดีตของ
ผูบริโภคแตละคนซ่ึงอาจแตกตางกันออกไป นอกจากนี้ การจัดประเภทขอมูลของแตละคนยังถูก
กําหนดโดยความคาดหวัง (Expectations) ของแตละบุคคล ซ่ึงเมื่อผนวกกับความเขมหรือออนของ
ชองขอมูลหรือส่ิงเราและแรงจูงใจในชวงเวลาท่ีผูบริโภคแตละคนไดรับขอมูลหรือส่ิงเรานั้นจะมีผล
ตอการรับรูถึงขอมูลหรือส่ิงเรานั้น ๆ ซ่ึงทําใหผูบริโภคตีความขอมูลในลักษณะแตกตางกันออกไป 
 
 ภาพลักษณกับการเรียนรู 
 ภาพลักษณคือ ขอเท็จจริง (Objective facts) บวกกับการประเมินสวนตัว (Personal 
judgement) แลวกลายเปนภาพท่ีฝงใจอยูในความรูสึกนึกคิดของบุคคลอยูนานแสนนาน ยากท่ีจะ
เปล่ียนแปลง ซ่ึงอาจจะแตกตางไปจากสภาพความเปนจริง (Reality) แตเพียงอยางเดียวแตเปนเร่ือง
ของการรับรู (Perception) ท่ีมนุษยเอาความรูสึกสวนตัวเขาไปปะปนอยูในขอเท็จจริงดวย 
 ฟลลิป คอตเลอร (Kotler, 2000 : 533 อางในพงษทิพย เทศะภู , 2547 : B 13) อธิบายถึง
ภาพลักษณ (Image) วา เปนองครวมของความเช่ือ ความคิด และความประทับใจท่ีบุคคลมีตอส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง ซ่ึงทัศนคติและการกระทําใด ๆ ท่ีคนเรามีตอส่ิงนั้น จะมีความเกี่ยวพันกันอยางสูงกับ
ภาพลักษณของส่ิงนั้น ๆ 
 ดังนั้น เม่ือกลาวถึงภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาด จึงส่ือความหมายความถึง
ภาพลักษณทุกดานท่ีประกอบข้ึนจากสวนตาง ๆ ของธุรกิจ และสามารถสงผลตอความเคล่ือนไหว
ของภาวะทางการตลาดของธุรกิจ ท้ังในทางตรงและทางออม เชน เม่ือผลิตภัณฑมีภาพลักษณท่ีดี
ชวยใหผูบริโภคตองการซ้ือสงผลใหยอดจําหนายเพ่ิมข้ึน และหากภาพลักษณของตัวองคการดีดวย
อีกสวนหน่ึง ยอมกอใหเกิดความเช่ือถือไววางใจจนอาจถึงข้ันช่ืนชมและศรัทธา จึงมีผลตอความ
จงรักภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) ทําใหสินคาอยูในตลาดไดอยางยั่งยืนและสวนครองตลาด 
(Market Share) เติบโตรุดหนา 
 ในอดีต การสรางช่ือเสียงและสงเสริมภาพลักษณ เปนเร่ืองท่ีเนนดําเนินการโดยอาศัย
วิธีการส่ือสารประชาสัมพันธเปนเคร่ืองมือหลัก นับต้ังแต Ivy Ledbetter Lee อดีตนักหนังสือพิมพ
ซ่ึงไดช่ือวาเปนผูบุกเบิกวงการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณ โดยไดรับการวาจางจาก John D. 
Rockefeller มหาเศรษฐีโลกชาวอเมริกันเมื่อป ค.ศ. 1914 ใหชวยดําเนินการแกไขช่ือเสียงในทางลบ 
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(Bad Reputation) จากภาพของชายแกท่ีถูกรังเกียจวาเปนนายทุนเฒาหนาเลือดและเอาเปรียบผูใช
แรงงาน (Greedy Old Capitalist) มาเปนภาพของชายชราผูใจดี (Kindly Old Man) ผูชอบบํารุง
กิจกรรมสังคมสงเคราะหและบริจาคชวยเหลือสาธารณกุศลตาง ๆ และรักเด็ก 
 วิธีการท่ี Lee ใชแกไขช่ือเสียงในทางลบและสรางภาพลักษณใหมนั้น เปนท่ียอมรับกัน
วา คือวิธีการส่ือสารประชาสัมพันธโดยอาศัยส่ือมวลชนเปนเคร่ืองมือสําคัญ แมในอดีตเร่ืองของ
การประชาสัมพันธจะถูกคละปนดวยเทคนิคของการโฆษณาชวนเช่ืออยูดวย แตการดําเนินงานดวย
กลวิธีใด ๆ ก็ตามจะไมสามารถบรรลุช่ือเสียงท่ียั่งยืนไดเลย หากปราศจากรากฐานท่ีมาของความ
เปนจริงท่ีถูกตอง ดีงาม และม่ันคง การที่ Lee สามารถทําไดสําเร็จและภาพลักษณท่ีดีของ 
Rockefeller ก็ยืนอยูไดนั้น เนื่องจากมหาเศรษฐีนี้มีการปฏิบัติตนและดําเนินงานธุรกิจในลักษณะท่ี
นักประชาสัมพันธสรางภาพข้ึนจริงอยูดวย 
 การที่แตละองคกรหรือตราสินคาจะมีภาพลักษณท่ีดีอยูในใจผูบริโภคและทายท่ีสุด
เลือกที่จะซ้ือสินคาหรือบริการของตนข้ึนอยูกับการทําประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณ 
 ภาพลักษณแยกไดเปน 4 สวน แตในความเปนจริงองคประกอบท้ัง 4 สวนนี้มีความ
เกี่ยวของสัมพันธกันอยางไมอาจแบงแยกได คือ 
 1.  ดานการรับรู (Perceptual Component) เปนส่ิงท่ีบุคคลไดจากการสังเกตโดยตรง
แลวนําส่ิงนั้นไปสูการรับรูส่ิงท่ีถูกรับรูนี้อาจจะเปนบุคคล สถานท่ี เหตุการณ ความคิดหรือส่ิงของ
ตาง ๆ เราจะไดภาพของส่ิงแวดลอมตาง ๆ เหลานี้โดยผานการรับรูเปนเบ้ืองแรก 
 
 2. เชิงความรู (Cognitive Component) ไดแก สวนท่ีเปนความรูเกี่ยวกับลักษณะ
ประเภท ความแตกตางของส่ิงตาง ๆ ท่ีไดจากการสังเกตและรับรู 
 
 3.  ดานความรูสึก (Affective Component) ไดแก ความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงตาง ๆ 
อาจเปน ความรูสึกผูกพัน ยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบหรือไมชอบ 
 
 4.  เชิงการกระทํา (Cog native Component) เปนความมุงหมายหรือเจตนาท่ีเปน
แนวทางในการปฏิบัติตอบโตส่ิงเรานั้น โดยเปนผลของปฏิสัมพันธระหวางองคกรประกอบเชิง
ความรูและเชิงความรูสึก 
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 การเปดรับและการเขาถึงส่ือ 
 ในขณะท่ีพรทิพย วรกิจโภคาทร (2529 : 292) ไดสรุปถึงการเปดรับส่ือของผูรับสารวา 
ผูรับสารจะเลือกเปดรับส่ือตามลักษณะดังตอไปนี้ 
 1. เลือกสือท่ีสามารถจัดหามาได (availability) ตามธรรมชาติของมนุษยนั้นจะใชความ
พยายามในะดับหนึ่งเทานั้น อะไรท่ียากมาก ๆ มักจะไมไดรับการเลือก แตถาสามารถไดมาแบบไม
ยากนักก็จะมีการเลือกในส่ิงนั้น  เชนเดียวกันกับส่ือ ผูรับสารจะเลือกส่ือท่ีไมตองใชความพยายาม
มาก เชน ในชนบทประชาชนสวนใหญจะเปดรับทางวิทยุเปนสําคัญ เพราะสามารถจัดหาวิทยุมาได
งายกวาส่ืออ่ืนๆเปนตน 
 2.  เลือกส่ือท่ีสอดคลอง (consistency) กับความรู คานิยม ความเช่ือและทัศนคติของ
ตนเอง เชน นิสิตนักศึกษาและนักวิชาการมักนิยมอานหนังสือพิมพมติชน ฐานเศรษฐกิจ หรือ
สยามรัฐมากกวาหนังสือพิมพอ่ืน เพราะหนังสือพิมพดังกลาวใหขาวสารสาระ ความรูในแงวิชาการ
ท่ีสอดคลองกับตน 
 3.  เพื่อประโยชนทางสังคม (social utility) หมายถึง ความจําเปนของบุคคลที่ตองการ
รวมเปนสวนหน่ึงของสังคม ดังนั้น การเปดรับส่ืออาจแสดงถึงการยอมรับการสมาคมในสังคม 
(propocial) และความผูกพันตอผูอ่ืน ซ่ึงสามารถแสดงออกไดดังนี้ 
 -  การใชภาษารวมสมัย (conversation currency) ผูรับสารเปดรับส่ือเพื่อตองการความ
ทันสมัย โดยการแสดงออกถึงการใชภาษา เชน คําพูด และความเขาใจตอคานิยมใหม ๆ เพ่ือแสดง
ความเปนกลุมเดียวกัน โดยมีส่ือมวลชนเปนสะพานเช่ือมของคนในกลุมนั้น ๆ  
 -  ส่ือมวลชนสัมพันธ (perrasocial relationship) มนุษยมักใชส่ือมวลชนในการแสวงหา
มิตร เชน สังคมกรุงเทพฯ ประชาชนสวนใหญอาศัยส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน เปนเพื่อนมากกวาการ
คบหาเพื่อนบานดวยกันเปนตน 
 4.  การผละจากสังคม (withdrawal) เปนการเปดรับส่ือหรือเขาหาส่ือเพื่อหลีกเล่ียงงาน
ประจํา เชน การรีบทํางานใหเสร็จเพื่อจะไดไปชมละครโทรทัศน 
 จะเห็นไดวามีปจจัยหลายอยางท่ีทําใหผูรับสารเลือกรับสารท่ีแตกตางกันออกไป 
เชนเดียวกันกับการท่ีผูบริโภค จะเปดรับเครื่องมือ การส่ือสารทางการตลาด เพราะเคร่ืองมือเหลานี้
บางเคร่ืองมือตองการผลในระยะส้ัน ก็จะมีวัตถุประสงคท่ีเนนที่การขาย 
 นอกจากนี้ การเขาถึงส่ือก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญ เพราะการเขาถึงของส่ือนั้นเปนการ
เปรียบเทียบอัตราสวนระหวางผูรับสารท่ีมีการเปดรับสารตางๆ กับจํานวนผูรับสารหรือประชากร
ท้ังหมดท่ีส่ือสารมารถครอบคลุมไดถึง (Baker, 1996 : 204)  
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3.3  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา 
การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา (Schiffmen and Kanok, 1994 : 5) หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ 
และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซ้ือ และการใชสินคา (Solomon, 1996 : 7) กลาววา 
หมายถึงการศึกษาถึงกระบวนการตางๆท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของเพ่ือทําการเลือกสรร
การซ้ือ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิดหรือประสบการณ เพื่อสนอง
ความตองการและความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ (Engel, Blackwell and Miniard, 1993 
: 5) กลาววา หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคล เม่ือทําการ
ประเมินผล การจัดหา การใชและการใชจาย เกี่ยวกับสินคาและบริการ ซ่ึงสรุปเปนความคิดรวบ
ยอดไดวา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําใด ๆก็ตามแต ของกลุมผูบริโภคที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการการตัดสินใจ ซ่ึงเปน
ตัวนํา หรือตัวกําหนดในการกระทําดังกลว ท้ังนี้เพ่ือเปนการตอบสนองความจําเปนและความตอง
ของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 
 จะเห็นไดวาในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น ไมเพียงแตจะศึกษาเฉพาะวาผูบริโภค
มีการตัดสินใจใชทรัพยากรท่ีมีอยู (เวลา เงิน ความพยายาม) เพื่อเลือกซ้ือสินคาและบริการอะไร 
(What) เทานั้น แตยังตองศึกษาครอบคลุมไปถึงวา ทําไม (Why) เขาจึงซ้ือ จะซ้ือเม่ือไร (When) จะ
ซ้ืออยางไร (How) จะซ้ือท่ีไหน (Where) จะซ้ือบอยแคไหน (How Often) อีกดวย การศึกษาวิจัย
ผูบริโภค จึงควรมีการกระทําทุกระดับข้ันตอนในกระบวนการของการบริโภค (Consumption 
Orocess) คือกอนการซ้ือ ระหวางการซ้ือ และหลังการซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับท่ีวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior)  วาเปนการคนหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติการซ้ือ และการ
ใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ท่ีสามารถสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางถูกตองและเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบดวย 
Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7Os ซ่ึงจะประกอบไป
ดวย 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (who is in the target market) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
ลักษณะกลุมผูบริโภคของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ซ่ึงเกี่ยวกับดานประชากรศาสตรและ
พฤติกรรมการซ้ือ 
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 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What Does The Consumer Buy?) เกี่ยวกับส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงก็คือคุณสมบัติ วาเปนอยางไรประกอบดวยอะไรบาง 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why Doest The Consumer Buy?) เปนวัตถุประสงคในการ
ซ้ือวาผูบริโภคซ้ือเพ่ืออะไร เชน เพราะความสะดวกสบาย  
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participates In The Buy?) เปนบทบาท
ของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ
ซ้ือและผูซ้ือ 
 5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When Does The Consumer Buy?) ผูซ้ือจะซ้ือชวงไหน เชน 
ชวงตนเดือน กลางเดือน หรือปลายเดือน 
 6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Here Does The Consumer Buy? ) เชน ซ้ือบริเวณศูนยรวมการ
ขายปลีกขายสง ซ้ือจากบริษัทหรือโรงงานโดยตรง 
 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How Does The Consumer Buy?) ในการตัดสินใจซ้ือจะ
ประกอบดวยการตัดสินใจ 5 ข้ัน คือ รับรูปญหา คนหาขอมูล ประเมินทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ และ
ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
 ในอดีตท่ีสภาพของตลาดยังมีสินคาไมมากนัก  และมีคูแขง ขันนอยราย  เ ม่ือ
ผูประกอบการ ผลิตสินคาอะไรออกมาก็มักสามารถที่จะขายไดหมด ดังนั้นจุดสนใจของผูบริหาร
หรือผูผลิตเกือบท้ังหมดจึงอยูท่ีตัวผลิตภัณฑ (Product Orientation) การใหความสําคัญกับการผลิต 
และ ความกาวหนาทางเทคโนโลยีในการผลิต จึงทําใหการแขงขันระหวางผูผลิตกับผูผลิต มีมากข้ึน
เร่ือย ๆ จนสงผลใหสินคาท่ีเสนอขายอยูในตลาดมีมากข้ึน ซ่ึงยอมทําใหเกิดผลดีตอผูซ้ือหรือ
ผูบริโภคทําใหมีโอกาสที่จะสามารถเลือกซ้ือไดตามความพึงพอใจของตนไดมากข้ึนกวาเดิม 

 แนวโนมการเปล่ียนแปลงนี้มีอิทธิพลสําคัญท่ีทําใหผูบริหารตองละท้ิงแนวความคิดเดิม
ดังกลาวไป เพราะการท่ีจะผลิตสินคาอะไรออกมาขายจําเปนตองคิดโดยเร่ิมตนจากตลาด (Market 
Orientation) และใหความสําคัญตอลูกคาหรือผูบริโภคในตลาด (Consumer Orientation) มากท่ีสุด 
 ในขณะท่ีผูบริโภคทําการจัดหาสินคาและบริการมาใชตอบสนองความตองการนั้น 
ถึงแมวาผูบริโภคจะไมไดมีอํานาจอยางเต็มท่ีตอการเลือกซ้ือส่ิงตางๆ ไดตามใจชอบเพราะจะตอง
ข้ึนอยูกับการผลิตของผูประกอบการ  การเสนอขายของผูขาย และความเปนไปตามสภาวะของ
เศรษฐกิจ หรือเงื่อนไข ขอจํากัดของทรัพยากรการผลิตในดานตางๆก็ตาม  แต ผูบริโภคก็มักยังมี
สิทธ์ิท่ีจะเลือกซ้ือหรือไมซ้ือในส่ิงตางๆไดอยูเสมอเชนกัน 
 เห็นไดวาแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีเสรีภาพ และโอกาสในการเลือก
ซ้ือท่ีมากข้ึนนี้ ทําใหผูผลิตจําเปนตองเรียนรูถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด
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อยางไมสามารถหลีกเล่ียงได ท้ังนี้เนื่องดวยการคํานึงถึงปญหาดานราคา คุณภาพ รูปแบบ สีสัน หีบ
หอของผลิตภัณฑ  และสถานที่จัดจําหนาย ฯลฯ ส่ิงตา ๆ เหลานี้ท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดมีความพึง
พอใจสูงสุด 
 
 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจไดงายข้ึนจําเปนตองมีการสรางตัวแบบ (Model)  
ท่ีสามารถอธิบายไดถึงพฤติกรรมของผูบริโภค ดั้งเชน ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของคอทเลอร 
(Kotler, 1994 : 174) 
 คอทเลอรไดคิดตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของมนุษยท่ีกลาววา พฤติกรรมตางๆท่ี เกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุหรือส่ิงเรา (Stimulus) 
หรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว และเปนตัวปอนเขา (Input) ผานเขาสู
กระบวนการการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ท่ีอยูภายใต
อิทธิพลของวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และปจจัยสวนบุคคล จากน้ันจึงไดมีการแสดงถึงพฤติกรรม
ตอบสนอง (Response) ตอส่ิงเราหรือส่ิงกระตุนในรูปของการตัดสินใจ ซ้ือหรือไมซ้ือ โดยท่ีตัว
แบบพฤติกรรมผูบริโภคนี้จะประกอบไปดวย 
 1.  ส่ิงกระตุน 
 ส่ิงกระตุน หรือส่ิงเรานี้เกิดข้ึนได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกายและเกิดจากภายนอก
รางกาย ส่ิงกระตุนท่ีเกิดภายในรางกายเปนส่ิงท่ีเกิดจากสัญชาติญาณ หรือธรรมชาติ สวนส่ิงกระตุน
ท่ีเกิดภายนอกรางกาย เกิดข้ึนจากปจจัยตางๆ ท่ีสรางใหเกิดข้ึนไดเอง โดยท่ีส่ิงกระตุนภายนอก จะ
ประกอบไปดวยส่ิงกระตุน 2 ส่ิงกระตุน คือ 
  1.1   ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและจัดใหมี
ข้ึนไดโดยใชสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) ไดแก 
    1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  คือ การพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ของผลิตภัณฑ
ใหดึงดูดความตองการของผูบริโภค เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม มีหลายแบบ หลายรุน
ใหผูบริโภคเลือกเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการซ้ือ 
      1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและ
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
   1.1.3   ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน การจัดโชวรูม หรืออาคารสถานท่ีให
สวยงาม สะดวกสบาย สามารถจัดจําหนายจัดจําหนายไดท่ัวถึง 
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   1.1.4   ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน มีการโฆษณาอยูสมํ่าเสมอ มี
พนักงานขายใหคําแนะนําแกผูซ้ือ มีการลด แลก แจก แถม จัดกิจกรรมพิเศษและหากใหมีการให
ทดลองใชก็จะชวยกระตุนในดานความตองการซ้ือไดอีกดวย 
  1.2   ส่ิงกระตุนอ่ืน  
    1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภายหลังจากประกาศลดคาเงินบาท เม่ือป พ.ศ. 
2540 ทําใหเศรษฐกิจเกิดการชะลอตัวจนถึงปจจุบันสงผลทําใหประชาชนจํานวนมากถูกเลิกจาง 
บัณฑิตจบใหมไมมีงานทํา ประชาชนเกิดการเก็บออมเงินไวไมนํามาใชจาย นอกจากซ้ือของท่ี
จําเปน ดวยเหตุนี้จึงสงผลตอธุรกิจตางๆ ใหมีรายไดลดลงและสงผลใหเกิดปญหาทางเศรษฐกิจ
ตามมาเปนตน 
    1.2.2   ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน การพัฒนากระบวนการผลิตและคิดคน
ผลิตภัณฑใหมๆออกมา จะชวยกระตุนในดานความตองการซ้ือสินคาของผูบริโภคใหมีมากข้ึนได 
    1.2.3  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน คนไทยไดรับวัฒนธรรมการบริโภคสินคา 
แฟช่ันความทันสมัยจากชาติตะวันตก และยอมรับในคุณคาของความสวยงามแบบตะวันตก 
         
 ลักษณะของผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing 
Power) ท่ีทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 
Behavior) ดังตอไปนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2542 : 30-31) 
 1.  ผูบริโภคคือบุคคลที่มีความตองการ (needs) การท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภคได
บุคคลนั้นจะตองมีความตองการในผลิตภัณฑ แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็ไมใชผูบริโภค 
เชน นาย ก. ไมดื่มสุรา  นาย ก. จึงไมไดเปนผูบริโภคของสุรา เพราะปราศจากความตองการสุรา 
หรือผูชายไมมีความตองการใชผาอนามัย ผูชายจึงไมใชผูบริโภคของผาอนามัย ดังนั้น การท่ีเราจะ
วัดวาใครเปนผูบริโภคของเราหรือไม วัดท่ีความตองการ ซ่ึงความตองการในท่ีนี้ไมใชความตองการ
ท่ีเปนรูปธรรม แตเปนความตองการในระดับนามธรรม เชน ตราบใดท่ีคนยังมีความอยากสวยอยาก
หลอเคร่ืองสําอางยอมขายได เพราะฉะน้ันความตองการท่ีกลาวถึงในท่ีนี้ไมไดหมายถึงความ
ตองการในส่ิงของ ไมใชความตองการแกว ความตองการปากกา เพราะถาหากกลาวเชนนั้น ก็
หมายความวาสินคาท่ียังไมนําออกมาจําหนาย แสดงวาไมมีใครตองการ แลวจะนําออกมาจําหนาย
ไดอยางไร ตัวอยางเชน อาจจะยังไมมีใครเอาน้ําแรออกมาจําหนาย แตออรานําออกมาขาย สาเหตุท่ี
กลานําออกมาขายเพราะคนยังมีความกระหายอยูและตองการสุขภาพท่ีดีน้ําแรจึงขายได 
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 ความตองการดังกลาวนี้เปนความตองการข้ันปฐมภูมิ (Primary Needs) เปนความ
ตองการเบ้ืองตนท่ีไมไดกลาวถึงสินคา แตกลาวถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนเกี่ยวกับตัวบุคคล เชน ตองการอาหาร 
ตองการน้ําเพราะกระหาย ตองการพักผอน ตองการที่อยูอาศัย ตองการขับถาย ตองการความ
สะดวกสบาย ตราบใดท่ีมนุษยตองมีความตองการ ก็ยอมสามารถนําสินคาออกมาขายเพ่ือ
ตอบสนองความตองการตางๆ เหลานี้ได เพราะฉะน้ันผูบริโภคก็คือ คนท่ีมีความตองการนั่นเอง 
 
 2.  ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบริโภคจะมีแคความตองการ
อยางเดียวไมได แตยังจะตองมีอํานาจซ้ือดวย ถามีเพียงแคความตองการแลวไมมีอํานาจซ้ือ ก็ถือวา
ยังไมใชผูบริโภคของสินคา เพราะฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคจึงตองวิเคราะหไปท่ี
ตัวเงินของผูบริโภคดวย 
 
 3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและ
มีอํานาจซ้ือแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เปนตนวา ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเปนคนซ้ือ 
ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ ซ้ือมากนอยแคไหน เชน ในครอบครัวสวนใหญแมบานจะ
เปนผูซ้ือของใชภายในบาน หรือบางครอบครัวอาจจะแยกซ้ือสินคาเปนของสวนตัว บางคนซ้ือ
สินคาเอง บางคนพอแมซ้ือให บางคนซ้ือของทีละช้ิน บางคนซ้ือทีละโหล หรือบางครอบครัวจะซ้ือ
สินคาเขาบานทุก 2 สัปดาห บางคนซ้ือของทุกวันโดยไมตองรอใหของหมด ผูบริโภคบางคนซ้ือ
สินคาเม่ือของหมด บางคนซ้ือท่ีรานสะดวกซ้ือ บางคนซ้ือท่ีหางสรรพสินคา ฯลฯ 
 
 4.  พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร เชน 
ดื่มสุราท่ีไหน ท่ีบานหรือท่ีรานอาหาร ดื่มกับใคร คนเดียวหรือกับเพ่ือน ดื่มเม่ือใด ดื่มมากนอยแค
ไหน ดื่มอยางไร สุราอยางเดียวหรือผสมน้ําหรือผสมน้ําโซดา หรือผสมน้ําอัดลม ในการสระผมแต
ละคร้ังผูบริโภคสวนใหญใชแชมพูสระผมกี่คร้ัง ใชครีมนวดผมหรือไม การแตงหนาใชรองพ้ืน
หรือไม และใชครีมบํารุงผิวยี่หอเดียวกับครีมรองพื้นหรือไม เปนตน 
        
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior model) 
 เปนการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Simulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือ ผูจําหนายสามารถคาดคะเนได ถึง
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ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ วาจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือ (buyer response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision)  
 
 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีใหเกิดความตองการกอนแลวทํา
ใหเกิดการตอบสนองของผูซ้ือ (Response) ดังนั้น โมเดลนี้จึงเรียกวา S-R theory โดยมีรายละเอียด
ของทฤษฏีดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543 : 128-130)  
 1.  ส่ิงกระตุน (stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกายและสิ่งกระตุน
จากภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนส่ิงจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผล และใช
เหตุผลจูงใจใหซ้ือเปนในดานจิตวิทยา หรือ(อารมณ) ก็ได  
ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
 1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมได และตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดท่ี
ประกอบดวย 
         1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ เชน การออกแบบผลิตภัณฑภายนอกกลอง หรือบรรจุภัณฑใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคากลุมเปาหมาย 
         1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
กลุมเปาหมาย 
         1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางจําหนาย เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑให
ท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 
         1.1.4   ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอการใช
ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม สรางสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป 
 1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
        1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ 
         1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี 
        1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง 
       1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม 
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 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ผูผลิต หรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือนั้นไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือและ
จากกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือเอง 
 2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristic) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพล จากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 2.2  การเลือกตราสินคา ในท่ีนี้อาจหมายถึง เลือกประเภทของสินคาวาจะเปนยี่หอใด 
เลือกสินคาวาเปนของบริษัทไหน ใครเปนผูจัดจําหนาย 
 2.3  การเลือกผูขาย วาจะซ้ือขายสินคาผานบริษัทใด ชองทางใด เชน ทางอินเตอรเน็ต 
การซ้ือขายผานเจาหนาท่ีการตลาด  หรือฝากเพ่ือนซ้ือเปนตน 
 
 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการ
ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของผู
ซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลมาจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมาย 
เพราะจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือท่ีจะ
จัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายได
ถูกตอง 
 ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
สามารถแบงได 4 ปจจัยหลัก คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) ปจจัยดานสังคม (social 
factors) ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) และปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) 
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ภาพท่ี 2.3 แสดงถึงพฤติกรรมผูบริโภค (Model Of Buyer (Consumer) Behavior) และปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอ  พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Factors influencing Consumer’s Buying Behavior) 
 
ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus = S)      การตอบสนองของผูซ้ือ  
      กลองดําหรือ         (Response = R) 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด       ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  ความรูสึก การเลือกผลิตภัณฑ 
       นึกคิดของ การเลือกตราสินคา 
ผลิตภัณฑ   เศรษฐกิจ   ผูซ้ือ  การเลือกผูขาย 
ราคา   เทคโนโลยี   (Buyer’s   การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การจัดจําหนาย  การเมือง  Black Box) การเลือกปริมาณการซ้ือ 
การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม      
     ฯลฯ    
 
ลักษณะของผูซ้ือ     ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics)    (Buyer’s Purchase Decision) 
ปจจัยดานวัฒนธรรม    การรับรูปญหา 
ปจจัยดานสังคม     การคนหาขอมูล 
ปจจัยสวนบุคคล     การประเมินผลทางเลือก 
ปจจัยดานจิตวิทยา    การตัดสินใจซ้ือ 
      พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
 
ปจจัยภายนอก                 ปจจัยภายนอก  ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยภายใน 

  1.ปจจัยดานวัฒนธรรม 2. ปจจัยดานสังคม 3. ปจจัยสวนบุคคล 4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน - กลุมอางอิง  - อายุ   - การจูงใจ 
- วัฒนธรรมยอย  - ครอบครัว  - วงจรชีวิต  - การรับรู 
- ช้ันสังคม               - บทบาทและสถาน - ครอบครัว  - การเรียนรู 
     ครอบครัว  - อาชีพ   - ความเช่ือถือ 
      - รายได   - ทัศนคติ 
       - คานิยมและรูปแบบ - บุคลิกภาพ    

-  การดํารงชีวิต  - แนวคิดของตนเอง 

ท่ีมา Kotler. 1997 : 172 อางใน ศิริวรรณ และคณะ, 2541 : 129 
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4.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 นางธิดาพร  ฤกษจํานง (2547) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธส่ือสารการตลาด
ผลิตภัณฑผลิตภัณฑดอยคํา กับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารการตลาดผลิตภัณฑ “ตราดอยคํา”  กับการรับรูของ
ผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ “ตราดอยคํา”  และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ “ตราดอยคํา” ของ
ผูบริโภค 
 ผลของการวิจัยพบวา กลยุทธการส่ือสารการตลาดของผลิตภัณฑ “ดอยคํา” เปนดังนี้ 
 มีการกําหนดเอกลักษณตราสินคา (Brand Identity) ดวยองคประกอบ 2 ประการ คือ 
การวางตําแหนงตราสินคา (Brand Positioning) ไวท่ี “ความปลอดภัยจากสารพิษและสารเติมแตง
ทางเคมี” ควบคูไปกับการกําหนดบุคลิกภาพตราสินคา (Brand Personality) ใหมีความสอดคลองกับ
ตําแหนงตราสินคาท่ีไดวางไววา “ดอยคําเปนคนท่ีรักและใสใจในสุขภาพชอบความเปนธรรมชาติ 
ไมนิยมส่ิงเติมแตง และมีรสนิยมในการบริโภค” มากไปกวานั้นยังมีการนํากลยุทธการเพิ่มรูปแบบ
ใหมใหกับผลิตภัณฑ กลยุทธการขยายตลาดใหม และกลยุทธการปรับปรุงสถานท่ีจัดจําหนายเพ่ือ
บริหารใหตราสินคาคงอยูและครองใจผูบริโภค 
 มีการกําหนดกลยุทธการส่ือสารตราสินคาเพื่อดึงดูดผูบริโภคโดยผานบทบาท สวน
ประสบทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑมีการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพปลอดภัยจาก
สารพิษและสารเติมแตงทางเคมี ดานราคามีการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพดานสถานท่ี
และชองทางการจัดจําหนายมี 7 ชองทาง คือ 1 จําหนาย ณ รานดอยคําโดยตรง 2. จําหนายผานสวน
การจัดเล้ียง (Catering) 3. จําหนายผาน Modern Trade 4. จําหนายผานตลาดอุตสาหกรรม 5.
จําหนายผานกลุมลูกคาปลีกและสง 6. จําหนายในงานออกบูธท่ัวไป และ7. จําหนายในตลาด
ตางประเทศ และดานการสงเสริมการตลาดจะใชวิธีการประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมพิเศษ
ประจําป คือ งานโครงการหลวงและงานดอยคํา ท้ังนี้ ไมมีนโยบายการโฆษณาแตอยางใด 
 สําหรับผลการวิจัยเกี่ยวกับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคนั้น พบวา เม่ือกลาวถึง
ผลิตภัณฑตราดอยคํา กลุมตัวอยางสวนใหญนึกถึงพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช
เปนอันดับแรก รองลงมาคือ โครงการหลวง และความปลอดภัยจากสารพิษและสารเติมแตงทางเคมี 
มีการรูจักผลิตภัณฑตราดอยคําผานชองทางการจัดจําหนาย ณ รานดอยคํามากท่ีสุด ตลอดจนมีความ
คิดเห็นวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพแตกตางจากสินคาประเภทเดียวกันท่ีมีจําหนายตามทองตลาด
ท่ัวไป แตหาซ้ือไดยากกวา และมีการโฆษณา/ประชาสัมพันธนอย ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกับส่ิงท่ี
ผูบริหารการตลาดผลิตภัณฑตราดอยคําไดกําหนดไว สามารถสรุปไดวาผูบริโภคมีการรับรูตรง
ตามท่ีกําหนด 
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 สวนดานพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑตราดอยคําของผูบริโภค พบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญนิยมซ้ือผัก ความถ่ีในการซ้ือนั้นไมแนนอน จํานวนเงินท่ีซ้ือตอคร้ัง 100 บาท นิยมไปซ้ือท่ีราน
ดอยคําโดยตรง มีวัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อใชเองและใชในครอบครัวและเหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือ
เพราะตองการสนับสนุนโครงการหลวงและเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ 
 
 ศิริวรรณ รัตนธนารักษ (2545) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือสินคา ในราน Boots ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา  
 วัตถุประสงคหลักในการมาซ้ือสินคาท่ีราน Boots พบวา ผูบริโภคสวนใหญมี
วัตถุประสงคหลักคือ ความหลากหลายของสินคา และสินคามีคุณภาพ 
 ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได และสถานภาพสมรสแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการใชจายเงินเพิ่มซ้ือสินคาในราน Boots ตอการซ้ือ 1 คร้ังแตกตางกัน  
 ดานผลิตภัณฑ ประกอบไปดวย ประเภท ความหลากหลายและตราสินคา ดานราคาและ
ดานสถานท่ี และจํานวนสาขาของราน Boots มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานความถ่ีในกาน
ซ้ือสินคาตอเดือน พฤติกรรมในการมาซ่ือสินคาในราน Boots  ในคร้ังตอไป พฤติกรรมหลังจากซ้ือ
สินคาจากราน Boots  แลว แนะนําใหคนรูจักหรือมาใชบริการ และพฤติกรรมหลังจากท่ีใชสินคา
จากราน Boots แลวมีความพอใจในคุณภาพของสินคา 
 ดานการสงเสริมการขาย ประกอบดวย การจัดรายการสงเสริมการขาย การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานความถ่ีในการ
ซ้ือสินคาตอเดือน พฤติกรรมในการมาซ้ือสินคาในราน Boots ในคร้ังตอไป พฤติกรรมในภาย
หลังจากซ้ือสินคาจากราน Boots แลวแนะนําใหคนรูจักหรือเพ่ือนมาใชบริการ 
 
 ดวงนภา  จันทมาศรักษา (2548)  การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มี
วัตถุประสงคของการศึกษาดวยกัน 2 ขอ คือ (1)  เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจใช
ส่ือเพียงสงเสริมการตลาดหางบ๊ิกซีซูเปอร     เซ็นเตอร สาขารังสิต และ (2)  เพ่ือศึกษากลยุทธการ
ใชส่ือเพ่ือสงเสริมการตลาดของหางบ๊ิกซีซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต 
 การเก็บขอมูล ใชขอมูลประเภทเอกสาร ท้ังในรูปแบบท่ีหาง บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
จัดทําข้ึน ขอมูลท่ีอยูในรูปของส่ือท่ีจัดทําข้ึนเพื่อสงเสริมการตลาด และใชขอมูลจากการสัมภาษณ
บุคคลท่ีเกี่ยวของของหาง บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร และบริษัทโฆษณา เพื่อนําขอมูลมาประกอบการ
วิจัยสุดทาย การสัมภาษณกลุม โดยมีจํานวนกลุมตัวอยาง 12 คน แบงเปนกลุมพอบาน/แมบาน
จํานวน  6 คน และกลุมวัยทํางานจํานวน 6 คน เพื่อนําขอมูลมาประกอบการวิจัยผลการวิจัย พบวา  
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 ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกใชส่ือนั้นมีอยู 2 ปจจัย คือ ปจจัยภายนอก 
ไดแก สถานการณทางการตลาด รวมท้ังการแขงขับกับองคกรอ่ืน ประกอบดวย (1)  นโยบายและ
กฎหมาย (2) เทคโนโลยี (3) สังคมและวัฒนธรรม (4) คูแขงขัน และ (5) กลุมลูกคา ปจจัยภายใน 
ไดแก สถานการณภายใน ไดแก สถานการณภายในองคกร ประกอบดวย (1) การกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดและ (2) การกําหนดนโยบายและเปาหมายการใชส่ือ 
 กลยุทธการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด มีข้ันตอนการดําเนินงานในดานการใชส่ืออยาง
เปนระบบ เพ่ือใหการใชส่ือตางๆ เกิดผลตามท่ีตองการ โดยมีความเขาใจถึงความสัมพันธระหวาง
การตลาดและงานดานการใชส่ือ โดยมีการศึกษาและวิเคราะหขอมูลท่ีสําคัญทุกดานท่ีจําเปนตอการ
นําไปสูการประสบความสําเร็จของการใชส่ือ โดยที่สามารถทําใหการใชส่ือเหนือคูแขงขัน เขาตรง
กลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด จากการศึกษา กลยุทธการใชส่ือของหางบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขา
รังสิต แบงเปน 3 ข้ันตอน ข้ันท่ี 1 กอนการวางแผนส่ือ ประกอบดวย (1)  การสํารวจลูกคา  (2)  
ขอมูลกลุมเปาหมาย  (3) เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ  (4) เกี่ยวกับตัวราคา  (5) ดานชองทางการจัด
จําหนาย  (6) การศึกษาแผนงาน  ข้ันท่ี 2 การวางแผนส่ือ มีการดําเนินงานออกเปนดังนี้ (1) การ
กําหนดวัตถุประสงค  (2) การวางแผนส่ือ  (3) การกําหนดกลุมเปาหมายในการใชส่ือ (4) กลยุทธ
การสรางแบรนด (5) การวางแผนการใชส่ือ (6) การจัดซ้ือส่ือ  ข้ันท่ี 3   การใชส่ือ เปนข้ันตอน
สุดทายท่ีมีการใชส่ือ ดังนั้น จึงตองมีการเตรียมงานเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงค โดยเร่ิมจาก 
(1) การกําหนดกลยุทธการสงเสริมการตลาด  (2) ปจจัยดานการเลือกใชส่ือ  (3) การใชส่ือ มีการ
เลือกใชส่ืออยู 4 ประการ คือ ส่ือโทรทัศน ส่ือหนังสือพิมพ ส่ือแผนพับ / โบรชัวร และส่ือโฆษณา 
ณ จุดขาย   (4) ประสิทธิภาพของการใชส่ือเพื่อสงเสริมการตลาด โดยผูบริโภคทั้งสองกลุมนี้ มีการ
ซ้ือสินคาโดยคํานึงถึง  (1) ราคา และ (2) สถานที่ตั้ง ส่ือโฆษณาท่ีมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ
สินคา ไดแก แผนพับ / โบรชัวร ลักษณะขาวสารท่ีไดรับจากส่ือโฆษณาจะเปนในเร่ืองของ การลด
ราคาประเภทส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการสรางขาวสารโฆษณาไดแก แผนพับ / โบชัวร และมีความ
ตองการใหมีการสงเสริมการตลาดในรูปแบบของการลดราคา 
 กลาวโดยสรุป กลยุทธการใชส่ือของหาง บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร สาขารังสิต มีการ
วางแผนโดยเร่ิมจากการทําสํารวจลูกคา มีการทําความรูจักกับลักษณะของส่ือแตละประเภทไป
จนกระท่ังการวางแผนส่ือตามข้ันตอนตางๆ และทําการติดตามผลเม่ือออกส่ือแลว ซ่ึงการตรวจสอบ
เชนนี้ทําใหทราบถึงประสิทธิภาพของส่ือวาจะตองปรับปรุงเปล่ียนแปลงหรือแกไขในจุดใดบาง ใน
การกําหนดกลยุทธการใชส่ือตอไป 
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 ณัฎฐฤทัย  ภัทรลาภอรุณกิจ (2547)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสาร
การตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ณ ศูนยการคา พันธุทิพย
พลาซา กําหนดรูปแบบในการวิจัยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (survey) และการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช
เทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview) ศึกษาจากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูบริโภค (end user) ท่ี
บริเวณศูนยการคาฯ จํานวน 400 ราย และศึกษาจากผูประกอบการรานคาคอมพิวเตอรขนาดใหญ 5 
ราย และขนาดเล็ก 5 ราย  
 ผลการวิ เคราะหกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  ท่ี มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
คอมพิวเตอรดานตางๆ ไดแก ดานการโฆษณา ดานการขายโดยใชพนักงาน ดานการสงเสริมการ
ขาย ดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ ดานการตลาดขายตรง พบคะแนนเฉล่ียตามลําดับ
ดังนี้ 3.55, 3.35, 3.85, 3.79 และ 3.95   
 ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรเพ่ือติดตออินเตอรเน็ตรอยละ 65.0 ใชพิมพงานรอย
ละ 71.5 ใชออกแบบงาน รอยละ 19.8 ใชเก็บขอมูลประมวลผลขอมูลรอยละ 56.8 ใชปฏิบัติงาน
สํานักงานรอยละ 33.5 ซ้ือเผ่ือไวรอยละ 21.0 และอ่ืนๆ อีกรอยละ 9.8 การเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทํา
การซ้ือคอมพิวเตอร พบวา ผูบริโภคฯ สวนใหญเปรียบเทียบแหลงท่ีจะซ้ือกันกอนถึงรอยละ 90.5 
พบผูท่ีไมไดเปรียบเทียบเพียงรอยละ 9.5  
 การทราบขาวสารหรือการโฆษณาตางๆ เกี่ยวกับการซ้ือคอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา 
พบวา ผูบริโภคฯ ไมไดรับขอมูลขาวสาร รอยละ 37.8 ไดรับขาวสาร รอยละ 46.0 และไมแนใจอีก
รอยละ 16.3  
 ผลการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) พบวา กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด
สําหรับผูจําหนายคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซานั้น นับไดวามีการใชการส่ือสารทาง
การตลาดคอนขางนอยมาก ลักษณะการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ เกือบท้ังหมดจะ
เปนรูปแบบเหมือนๆ กัน และใชส่ือจํากัด กลาวคือ ใชเฉพาะส่ือในนิตยสารคอมพิวเตอรโดยตรง 
และใชส่ือดาน Website นอกเหนือจากนั้นเคร่ืองมือท่ีอาจเรียกไดวาสําคัญท่ีสุดจริงๆ สําหรับธุรกิจ
นี้ก็ คือ “พนักงานขาย” เพราะธุรกิจนี้ตองการคนที่ มีความรูความเขาใจ  และมีการติดตาม
ความกาวหนาของเทคโนโลยีอยางมาก เพื่อใหไดขอมูลท่ีมากท่ีสุดในการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสม
กับลูกคา ซ่ึงการใหความรูอยางถูกตองนี้ เปนจุดท่ีสรางความประทับใจกับลูกคาไดมากนอกเหนือ
จากการบริการหลังการขายแลว  
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บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 
 การวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลกับ    
การรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค ผูวิจัยทําการแบงรูปแบบของการวิจัยออกเปน 2 สวนดังนี้  
 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  ใชวิธีสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth 
Interview) โดยผูวิจัยทําการศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล  
 2.  การวิจัยเชิงปริมาณ (Quatitative Resourch) ใชวิธีการสํารวจ (Survey Research) 
โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวัดถึงการรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
สวนท่ี  1     การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ผูวิจัยเลือกใชการวิจัยในเชิงคุณภาพเพื่อศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลโดยมีรายละเอียดและลักษณะของงานวิจัยดังนี้ 
 
ประชากร 
 ประชากรที่ผูวิจัยใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริหารและผูท่ีมีหนาท่ีรับผิดชอบเกี่ยวของ
กับ กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  
 
กลุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ เจาะจง (Purposive Sampling)  ดังนี้   
 1.   ผูบริหารของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  คุณ กิตติยา ภูมิพลับ 
 2.  ผูรับผิดชอบเกี่ยวกับ กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม  แฟช่ัน
มอลล  คุณ พงษศักดิ์   นันตวรรณกุล 
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แหลงขอมูล 
 ในสวนของแหลงขอมูลท่ีผูวิจัยไดทําการศึกษาและคนควาเพื่อนํามาใชรวมกันสําหรับ
การวิจัยในคร้ังนี้ สามารถแบงเปน 2 ประเภท คือ 
 1.   แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) แหลงขอมูลปฐมภูมิ ไดแก ขอมูลจากบุคคลท่ี
ไดทําการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากการสังเกตและ บันทึกภาพ ซ่ึงในบางสวน
ผูวิจัยไดทําการจดบันทึก   
 2.   แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) แหลงขอมูลทุติยภูมิไดแก ขอมูลท่ีไดจาก
การคนควาอางอิงเอกสารตางๆ ซ่ึงในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดพิจารณาเลือกใชขอมูลจากแหลงตาง ๆ 
หลากหลายประเภท ซ่ึงประกอบไปดวย 
 2.1  รายงานประจําป ท่ีใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธ (หากมี) 
 2.2 ขอมูลท่ีมีความเกี่ยวของกับขาวสารและการส่ือสารทางการตลาดของเดอะ
แพทลินัม แฟช่ันมอลล ซ่ึงสามารถพบไดจากตามหนังสือพิมพ นิตยสาร วารสาร อินเทอรเน็ต แผน
ซีดี วิทยานิพนธ หนังสือตางๆ และเอกสารจากงานวิจัยอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของ 
 2.3   ส่ือประชาสัมพันธประเภทตางๆ ท้ังจากภายในและภายนอกองคกรท่ีใชในการ
เผยแพรสูยังผูบริโภค เชนแผนพับ โปสเตอร  ปฏิทิน ซองกระดาษทิชชู  ธงญ่ีปุน แผนท่ี  แพลทินัม
แฟช่ันแมกกาซีน  แพลทินัมนิวส และ วารสารแพลทินัม เปนตน 
  
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยทําการโทรศัพท เพื่อขอความ
อนุเคราะหในการติดตอขอสัมภาษณผูบริหารและผูมีหนาทีรับผิดชอบเกี่ยวของกับการส่ือสารทาง
การตลาดของเดอะแพทลินัม แฟช่ันมอลล  ข้ันตอนในการขอสัมภาษณแบบเจาะลึกมีดังนี้  
 1.  ผูวิจัยทําการติดตอเบ้ืองตนดวยการโทรศัพทแนะนําตัวดวยตัวเอง เพื่อแจงถึง
วัตถุประสงคในการขอเขาพบเพื่อสัมภาษณ คุณกิตติยา ภูมิพลับ(ผูบริหารของเดอะแพทลินัม แฟช่ัน
มอลล) โดยในคร้ังนั้นเจาหนาท่ี ไดรับสายและขอเบอรติดตอกลับเอาไวโดย กลาววาจะแจงใหทาน
ทราบถึงวัตถุประสงคของผูวิจัยในภายหลัง 
 2.   เจาหนาท่ีทานเดิมติดตอกลับมาพรอมท้ังซักถามถึงวัตถุประสงคท่ีผูวิจัยตองการอีก
คร้ัง และไดใหเบอรท่ีจะสามารถโทรติดตอถึงคุณกิตติยา ภูมิพลับไดโดยตรง 
 3.  ผูวิจัยโทรติดตอกลับไปดวยตนเอง และแจงถึงวัตถุประสงคท่ีผูวิจัยตองการ
สัมภาษณ ผูบริหารและผูรับผิดชอบเกี่ยวกับ กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด กระท่ังไดรับอนุญาต 
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 4.  ผูวิจัยโทรติดตอถึงคุณกิตติยา ภูมิพลับดวยตนเองอีกคร้ังพรอมท้ังแจงถึงแนวทาง
ของคําถามในการสัมภาษณ ตลอดจนนัดหมายกําหนดวัน เวลา และสถานท่ี 
 5.  ผูวิจัยดําเนินการสัมภาษณกลุมตัวอยางพรอมท้ังขออนุญาตผูใหสัมภาษณในการจด
บันทึก ภาพ และเสียงเพื่อถอดความ สรุปประเด็น และวิเคราะหผล 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล แนวคําถามแบบสัมภาษณเจาะลึก 
 1.  วตัถุประสงค และขอมูลเบื้องตน ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 2.   กําเนิดชื่อตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 3.  ตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  
 4.   ความหมายในตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 5.   คําขวัญ หรือสโลแกนตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 6.    การวางตําแหนงตราสินคา  
 7.   กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
  7.1  การกําหนดกลุมผูรับขาวสาร    
  7.2  การกําหนดวัตถุประสงค ในการติดตอส่ือสาร  
  7.3  การออกแบบขาวสาร  
  7.4  การกําหนดงบประมาณการสื่อสาร ทางการตลาดท้ังหมด 
  7.5  การตัดสินใจในสวนประสม ทางการสงเสริมการตลาด 
  7.6  การวัดผลการสงเสริมทางการตลาด  
  7.7  การบริหาร และการประสานงาน ในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
 
การวิเคราะหและการนําเสนอขอมูล 
 ผูวิจัยนําเอารายละเอียด ท่ีไดจากการสัมภาษณและจากเอกสารทุกประเภทมาวิเคราะห
รวมกันถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลโดยผูวิจัยเลือกท่ีจะ
นําเสนอขอมูลในรูปแบบของการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และนอกจากนั้น
ผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยสวนนี้ มาเปนแนวทางสําหรับการนําไปพัฒนาเคร่ืองมือเพื่อการ
วิจัยในรูปแบบตอไปนี้ 
 
 
 

DPU
DPU



  
 

61

 สวนท่ี 2 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูล ดวยการแจกแบบสอบถามตอผูท่ีมาซ้ือสินคาและ
บริการที่เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล จากบริเวรดานหนาของศูนยคาสงกอนการแจกแบบสอบถาม
เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลจริง จํานวนท้ังส้ิน 30ชุดเพ่ือเปนแนวทางตอการสรางแบบสอบถามในคร้ัง
ตอไป 
 
ประชากร 
 ประชากรสําหรับการวิจัยคือ กลุมของผูบริโภคท้ังผูซ้ือสง และผูซ้ือปลีกท่ีซ้ือสินคา
หรือบริการภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจากบริเวณท่ีไดมีการกําหนดไวท้ังส้ิน 6จุดดังน้ี 
 1. บริเวณในพื้นท่ีของช้ัน  ใตดิน  จําหนายยีนสและเส่ือผาแฟช่ัน  
 2. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี   1     จําหนายเส้ือผาแฟช่ันนําเขาจากตางประเทศ 

3. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี   2     จําหนายเส้ือผาแฟช่ันสตรีและบุรุษ                                         
4. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี   3     จําหนายเส้ือผาแฟช่ันในประเทศ 

 5. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี   4  จําหนายเส้ือผา เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา 
              และ เคร่ืองประดับ ฯลฯ ของดีไซเนอรเลือด
      ใหมจากจตุจักร  
 6. บริเวณในพื้นท่ีของช้ันท่ี   5    เปนศูนยอาหาร  กิ๊ฟช็อป เคร่ืองประดับ รานคา
      บริการและสํานักงานท่ัวไป 
 
กลุมตัวอยาง 
 สําหรับการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางของการวิจัยในสวนนี้ วัตถุประสงคของการวิจัย 
คือสํารวจเฉพาะผูท่ีเปนลูกคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเทานั้น  
 การคํานวณกลุมตัวอยาง  เนื่องจากไมทราบจํานวนของประชากรท่ีแนนอน ทราบจาก
คุณกิตติยา   ภูมิพลับแตเพียงวา มีจํานวนของประชากรมากกวา 100,000 คนตามความเห็นชอบ ของ
คณะกรรมการ กําหนดขนาดกลุมตัวอยางใหไวท่ี 200 ตัวอยาง แตเพื่อใหเกิดความเหมาะสมตอ
พื้นท่ีท้ัง6ท่ีกําหนดไว ยิ่งข้ึน ผูวิจัยจึงเพิ่มขนาดจํานวนของกลุมตัวอยางเปนจํานวนท้ังส้ิน 210 
ตัวอยาง  
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การสุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยทําการเลือกกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางดังตอไปนี้ 
 1. วิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage Random Sampling) โดยทํา
การเหมารวมจากพ้ืนท่ีจัดจําหนายภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลท้ังหมด โดยจําแนกออกตาม
ประเภทของสินคา ไดท้ังส้ิน 6 จุดดังขางตน 
 
 2. การสุมตัวอยางแบบกําหนดจํานวนตัวอยาง (Quota Sampling) ตัวอยางจํานวน
ท้ังส้ิน 210 ตัวอยาง จากท้ังส้ิน 6 พื้น ซ่ึงทําการสุมตัวอยางดวยการกําหนดจํานวนของตัวอยางดวย
การแบงออกเปน 6จุด จุดละ 35 ตัวอยาง จากกลุมตัวอยางท้ังผูซ้ือสงและผูซ้ือปลีก ในสัดสวน
เทากันดังนี้ 
 
ตารางท่ี  3.1   แสดงถึงสัดสวนของกลุมตัวอยางท้ังผูคาสงและผูคาปลีก  
 

บริเวณหรือจุดท่ี
กําหนดท้ัง 6 จดุ 

ผูซ้ือสง ผูซ้ือปลีก จํานวน 

     1.  ช้ัน ใตดนิ 17 18 35 
     2. ช้ัน ท่ี  1 18 17 35 
     3. ช้ันท่ี   2 17 18 35 
     4. ช้ันท่ี   3 18 17 35 
     5.  ช้ันที่  4 17 18 35 
     6. ช้ันท่ี   5  18 17 35 

รวมจํานวน 105 105 210 
 
 3. การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญดวยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีซ้ือสินคาหรือบริการภายในบริเวณท่ีผูวิจัยไดกําหนดไว  

 
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชของงานวิจัยในสวนนี้คือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงมีโครงสรางท่ี
ตางกัน ประกอบไปดวยเนื้อหาท้ังส้ิน 4 สวนดังนี้  
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  สวนท่ี  1   คําถามเก่ียวกับขอมูลดานประชากร  
  สวนท่ี  2   คําถามเก่ียวกับการวัดการรับรูของผูบริโภค 
  สวนท่ี  3   คําถามเก่ียวกับการวัดพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
  สวนท่ี  4   คําถามเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 
เกณฑในการใหคะแนนเพ่ือวิเคราะหขอมูล ในสวนของระดับการใหคะแนน 
 หากตอบวา เห็นดวยมากท่ีสุด 5 คะแนน 
 หากตอบวา เห็นดวยมาก  4 คะแนน 
 หากตอบวา ไมแนใจ  3 คะแนน 
 หากตอบวา ไมคอยเห็นดวย               2 คะแนน 
 หากตอบวา ไมเห็นดวย  1 คะแนน 
 
แตท่ีเปนคําถามในเชิงลบ ผูวิจัยจะทําการกําหนดใหคะแนนไปในทางท่ีกลับกัน ดังตอไปน้ีคือ  
 หากตอบวา เห็นดวยมากท่ีสุด        1            คะแนน 
 หากตอบวา เห็นดวยมาก  2 คะแนน 
 หากตอบวา ไมแนใจ  3 คะแนน 
 หากตอบวา ไมคอยเห็นดวย    4   คะแนน 
 หากตอบวา ไมเห็นดวย  5 คะแนน 
 
การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 การทดสอบในสวนของความเที่ยงตรง (Validity) และความนาเช่ือถือ (Reliability) มี
ดังนี้ 
 1.  การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูวิจัยจะทําการทดสอบความเท่ียงตรงดวย
การนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา เพื่อเปนการพิจารณาตรวจสอบใน
ความครอบคลุมของเน้ือหา ตลอดจนการใชภาษาและโครงสรางของแบบสอบถามเพ่ือการนํามา
ปรับปรุงแกไขใหสมบูรณยิ่งข้ึนกอนการที่จะนําไปใชกับกลุมทดสอบตัวอยางจริง 
 2.  การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) ผูวิจัยจะทําการทดสอบความนาเช่ือถือดวย
การนําแบบสอบถามจํานวนท้ังส้ิน 30 ชุด ไปทําการ Pre-test กอนท่ีผูวิจัยจะนําเอาแบบสอบถามไป
เก็บขอมูลจริง ท้ังนี้เพื่อเปนการหาขอบกพรองของแบบสอบถามวาผูตอบแบบสอบถามมีความ
เขาใจในแบบสอบถามตรงตามท่ีผูวิจัยตองการหรือไม กอนการนําไปสอบถามกลุมตัวอยางจริง 
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การวิเคราะหและการนําเสนอขอมูล 
 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดทําการตอบรับแลวคืนมาจากกลุมตัวอยางเพ่ือทําการ
ตรวจสอบหากมีความสมบูรณและครบถวนของขอมูลขาวสาร  ผูวิจัยทําการลงรหัสเพื่อประมวลผล
และดําเนินการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิติดังนี้ 
 1. การลงรหัส (Coding) เพื่อเปนการเปล่ียนสถานภาพของขอมูลใหไปเปนขอมูลท่ีมี
ความพรอมสําหรับการท่ีจะนําไปประมวลผล 
 2. การนําขอมูลท่ีผานการลงรหัสเพื่อบันทึกเขาเครื่องคอมพิวเตอรดวยโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) For Windows เพื่อเปนการคํานวณ
สถิติตางๆ 
 3. การวิเคราะหขอมูลดวยการเปรียบเทียบขอมูลเชิงสถิติและขอมูลเชิงคุณภาพ เพื่อ
ศึกษาถึงความสอดคลองตลอดจนความคลาดเคล่ือนท่ีอาจเกิดข้ึนได ระหวางการกําหนดกลยุทธการ
ส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  
 4. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) อธิบายถึง
ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยางจริงดวยวิธีวิเคราะหแบบตารางทางเดียว ไดแกในเร่ืองของ 
สถานภาพผูบริโภค อายุ  ระดับทางการศึกษา  อาชีพ รายได  ดวยวิธีการใชคารอยละ (Percentage)  
คาเฉล่ีย (Mean) และคาฐานนิยม (Mode) ตลอดจนสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานประกอบเขารวมกันใน
การวิเคราะหขอมูล 
 5. การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ใชสถิติ Chi-Squarest-Test  และ F-
Test ในการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรตาง ๆ  
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บทท่ี 4 
ผลการวิจัย 

 
 

 การวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกับการ
รับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคทําการศึกษาใน 2 ลักษณะ ดังนี้  

 สวนท่ี 1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการ
สัมภาษณแบบเจาะลึก (In Depth Interview) ตอผูบริหารและผูท่ีมีหนาท่ีรับผิดชอบเกี่ยวกับกลยุทธ
การส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 สวนท่ี 2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการ
สํารวจโดยการใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวัดการรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคจาก
กลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 210 คนโดยแบงเปน 6จุด จุดละ 35 คนดวยการนําเสนอขอมูลในรูปแบบ
ของตารางรอยละ ตารางทดสอบความสัมพันธ และตารางทดสอบคาเฉล่ียซ่ึงผลของการวิจัยแบง
ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1   ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 สวนท่ี 2   ขอมูลดานการรับรู 
 สวนท่ี 3   ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือ 
 สวนท่ี 4   ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  
 
 จากบทสัมภาษณอธิบายถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม   แฟชั่น
มอลลไดดังนี้ 
 
สวนท่ี 1  การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณผูบริหารและผูมีหนาท่ีรับผิดชอบเกี่ยวกับกล
ยุทธ์ิการส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.   คุณกิตติยา              ภูมิพลับ  กรรมการผูจัดการ 
 2.   คุณพงษศักดิ์ นันตวรรณกุล ผูจัดการท่ัวไป (ฝายการตลาด) และ  
      ผูดูแลดานการส่ือสารทางการตลาด 
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วัตถุประสงค และขอมูลเบื้องตน ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีวัตถุประสงค และเปาหมายภายใตหลักเหตุผลสําคัญ       
4 ประการ 
 ประการแรก เนื่องจากประตูน้ําคือตลาดคาสง เส้ือผาและสินคาแฟช่ันขนาดใหญท่ีมี
ช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก และสําคัญเปนอันดับตนๆของเมืองไทยดังนั้น “พื้นท่ีทุกตารางนิ้วภายใน
ประตูน้ํา จึงเปรียบเสมือนดั่งทองคํา”  (แพลทินัมแมกกาซีน ฉบับ3, 2548 :2) และดวยภายใตพื้นท่ี
ซ่ึงตองถูกจํากัดใหอยูกับขอบเขตและเง่ือนไขท่ีไมสามารถทําใหขยายตัวไดมากกวานี้ “สงผลให
ผูประกอบการนับวันจะเพิ่มมากข้ึน แตไมมีพื้นท่ีในตลาด” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550)  
ดวยเหตุนี้ จึงจําเปนตองขยายพื้นท่ีของตลาดประตูน้ํา ในรูปแบบใหมตางไปจากเดิม กลาวคือเปน
แนวต้ัง หรือในลักษณะของอาคารศูนยคาสง 
 ประการท่ีสอง  “เพ่ือเปนการสรางมาตรฐานในระดับชาติ และยกระดับข้ึนสูความเปน
สากล” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550) รวมถึงกําหนดใหมีมาตรการเพ่ือการบริหารจัดการท่ี
ชัดเจน ภายใตกฎระเบียบท่ีเครงครัด โดยท้ังนี้เพื่อใหเกิดทัศนคติในทางท่ีดี ซ่ึงจะสงผลตอการ
ยอมรับและความเช่ือถือจากผูบริโภคเปาหมายไดมากท่ีสุด 
 ประการท่ีสาม เพ่ือเปนการ แกปญหาของรูปแบบการคาสงใหเหมาะสมตอพฤติกรรม
ในการซ้ือ และความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายท่ีเปล่ียนไปจากเดิมมาสู “ การซื้อสงแบบ
นอยช้ิน แตซ้ือบอยคร้ังข้ึน” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550) ดวยเหตุนี้ จึงสงผลใหเกิดมีศูนย
คาสง และกลุมของผูบริโภค ในรูปแบบใหม เกิดข้ึน  
 ประการท่ีส่ี เพื่อเปนการตอบสนองใหตรงตอความตองการ และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในดานของพฤติกรรมการหาซ้ือสินคา ซ่ึงวาดวย  “การแสวงหาสินคาจาก 3 แหง กลาวคือ 
จากตลาดจตุจักร ประตูน้ํา และสําเพ็ง” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550) หากศูนยคาสงสามารถ
ตอบโจทยของกลุมผูบริโภค ใหไดรับความสะดวกสบาย และประหยัดเวลา ดวยการนําแหลงคาสง
ท้ัง 3 มารวมไวในแหงเดียว ท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลได ผูบริโภคจะใหการยอมรับ และสนใจ
เปนพิเศษ  
 
 กําเนิดชื่อตราสินคาของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  
 ช่ือตราสินคาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เกิดจากการรวมความคิดเห็นระหวาง
ผูบริหารระดับสูง ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเม่ือ 4-5 ปกอน ภายใตแนวคิดท่ี “ตองการใหเปน
ช่ือท่ีลูกคาชาวไทย และตางชาติสามารถจดจําหรือเรียกไดงายโดยใกลเคียงกับคําวา ประ-ตู-น้ํา ให
มากท่ีสุด ซ่ึงก็คือ แพล-ทิ-นัม” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550)  ดังนั้น แพลทินัมจึงเปนช่ือท่ี
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คลองจอง พองเสียงกับคําวาประตูน้ําไดเปนอยางดี อีกท้ัง “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลยังเปนช่ือท่ี
มีความแข็งแกรง และเหนือกวาตามศาสตรของฮวงจุย เนื่องจากดานขางของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล มีอาคารที่ช่ือวาแกรนดไดมอน แพลทินัมก็จะสามารถเขมแข็ง และแกรงกวาแกรนดไดมอน
ได” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550)  ตราสินคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ถือกําเนิด 
“จากการรวมมือระหวาง แพลทินัม และบริษัทชูโอเซ็นโกะโดยแพลทินัม กําหนดช่ือของตราสินคา 
และบริษัทชูโอเซ็นโกะคือผูออกแบบลักษณะของตราสินคา” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 
มิถุนายน 2550)  
  
ภาพท่ี 4.1 แสดงถึงตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
 
 
  

(แพลทินัมนิวส  ฉบับท่ี4, 2548 : 7)   
 

 ความหมายในตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 “เนื่องจากตัว P คือตัวอักษรตัวแรกของคําวา Platinum หรือของประโยควา Platinum 
Fashion Mall ตัว P จึงเปนตัวอักษรท่ีสามารถจดจําไดงายและมีจุดเดนมากท่ีสุด” (กิตติยา ภูมิพลับ, 
18 มิถุนายน 2550)  ของในประโยคดังกลาว การเพิ่มส่ีเหล่ียมเขาไปในดานหลัง ยิ่งเปนการตอกย้ํา
ถึงความโดดเดนของในตัว P ใหเพ่ิมมากข้ึน ในขณะท่ีการวางรูปส่ีเหล่ียมในลักษณะแบบเอามุมช้ี
ข้ึน เหมือนลักษณะของธงท่ีถูกลมพัดปลายของธง ปลิวข้ึนนั้น หมายถึงการ แสดงออกถึงความพร้ิว
ไหว ของการพัฒนาอยางเจริญกาวหนาข้ึนสูท่ีสูง อยางโดดเดนท่ีสุด และเพื่อใหส่ีเหล่ียมดูไมท่ือ
แข็ง หรือมีแบบฟอรมท่ีตายตัวมากจนเกินไปการเอาส่ีเหล่ียมขนมเปยกปูน มาจัดวางในรูปแบบท่ีท่ี
เอียงไปทางดานขวา จึงเปนการถูกกําหนดใหอานหรือมองส่ีเหล่ียมขนมเปยกปูนในมุมท่ีแปลกไป 
เปนมุมท่ีมีความหมายหรือคุณลักษณะของส่ีเหล่ียมท่ีมากกวาธรรมดา  เชนเดียวกันกับ แพลทินัม 
แฟช่ันมอลล ศูนยคาสงท่ีมีความแตกตางโดดเดนและมีสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย มีบรรยากาศภายในท่ี 
“สวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย สามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค
ไดอยางไมธรรมดา” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) เชนกัน สีน้ําเงินท่ีเลือกใช
สําหรับภายในพื้นท่ีส่ีเหล่ียม ท้ังนี้ เพื่อใหตัดกับตัว P ท่ีเปนสีขาวใหไดชัดเจน สีน้ําเงินคือสีท่ีมี
น้ําหนักสูงเปนสีเขมท่ีมีความขนของความเขมแข็งและม่ันคง ดังนั้น การเลือกใชสีพื้นหลัง ของตัว 
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P เปนสีน้ําเงินเขม จึงชวยในการสราง เนนถึงความเปนเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในท้ังหมดได
อยางหนักแนนและม่ันคงทั้งนี้  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันกับเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลให
มากท่ีสุด 
  
 คําขวัญ หรือสโลแกนตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 คําขวัญหรือสโลแกนของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลมีรูปแบบและความหมาย
ดังตอไปนี้ 
 อาณาจักรไมรูจบของแฟชั่นคาสงประตูน้ํา จากความหมายของคําวา “ อาณาจักรนั้น
สามารถอธิบายไดถึงความกวางใหญมากมายมหาศาล สวนคําวา  ไมรูจบนั้น  หมายถึงการดําเนิน
ไปเร่ือยๆอยางตอเนื่อง ไมมีวันจบส้ิน  ของแฟช่ันคาสงประตูน้ํา   ก็คือของสินคาแฟช่ันทุกประเภท 
ในธุรกิจการคาสงท่ีจัดจําหนายอยูท่ีอาณาจักรขางตน ในประตูน้ํา ท้ังนี้เพื่อใหผูบริโภคไดรับรูถึง
ความเปนตึกคาสงท่ียิ่งใหญเปนอาณาจักรท่ีมีรานคามากมายของแฟช่ันครบวงจร ท่ีตั้งอยูกลาง
ประตูน้ํา” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 
 ดวยเหตุนี้รูปแบบของคําขวัญหรือสโลแกนท่ีใช จึงอาจเขียนถึงในลักษณะท่ีแตกตางไป
จากขางตน ไดแตไมวาอยางไรก็ตามเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลยังคงส่ือความหมายอยูภายใต
ความหมายหลักใหญเดียวกันเสมอ เชน 
 “อาณาจักรไมรูจบของแฟช่ันคาสงประตูน้ํา” 
  “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล อาณาจักรไมรูจบของแฟช่ันคาสงประตูน้ํา” 
 “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ศูนยคาสงแฟช่ันครบวงจรกวา 1,300 รานคา” เปนตน 

  
 การวางตําแหนงตราสินคา   
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลวางตําแหนงของตราสินคาไวอยางชัดเจน ตรงท่ีมี “ความ
เปนผูนําดานศูนยคาสงสินคาแฟช่ัน ท่ีสวยลํ้านําสมัยครบวงจรขนาดใหญกวา 1,300 รานคากลาง
ประตูน้ํา” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550) ดวยการกําหนดผานทางตัวแปรตางๆ ดังตอไปนี้   
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 1. อาคารสถานท่ี     
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลไดกําหนดมาตรฐานของความเปน “เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลเอาไวคอนขางสูงคือเทียบเทากับศูนยคาสงของในตางประเทศ อยางในเมืองเสินเจิ้นประเทศ
จีนเพ่ือตองการสรางมาตรฐาน และยกระดับใหเปนระดับสากล โดยหวังไดรับการตอบรับจากลูกคา
หรือกลุมผูบริโภคท้ังชาวไทยและชาวตางชาติ” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550)     
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลทําการสรางจุดเดนท่ีแตกตางบนโอกาสท่ีมีอยู ความ
แตกตางอยางโดดเดนและเปนเอกลักษณบนทําเลท่ีตั้งของประตูน้ํา ท่ีซ่ึงเปนแหลงธุรกิจ แฟช่ันคา
สงขนาดใหญของไทยใหเกิดความนาสนใจอยางชัดเจนแบบสุดโตง ในดานตางๆ เพื่อใหผูบริโภค
กลุมเปาหมายรูสึกไดรับการดูแล ใสใจ ในการอํานวยความสะดวก และสามารถหาซ้ือสินคาหรือ
บริโภคผลิตภัณฑไดอยางสะดวกสบาย  
 ดวยการคํานึงถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ เปนสําคัญ เชน “ ลิฟตโดยสารและลิฟตสง
สินคาขนาดใหญ  อางสําหรับลางภาชนะในหองน้ํา  หองน้ําท่ีสะอาด  พื้นท่ีสําหรับชําระลางไมถู
พื้น  ศูนยอาหารขนาดใหญและมีคุณภาพสําหรับผูบริโภค ท่ีมีมูลคากวา 50 ลานบาท  ความงาย และ
ความสะดวกรวดเร็ว สําหรับการหาซ้ือผลิตภัณฑดวยการกําหนดเปนโซนนิ่งของประเภทสินคา
หรือแหลงท่ีมาของสินคา  การสรางบันไดเล่ือนไวท่ีโถงท้ัง 2 จุด  เพ่ือการเขาถึงของผูบริโภค  การ
รวบรวมรานคาไวมากกวา 1,300 รานคา  จากแหลงคาสง โบเบ จตุจักร สําเพ็ง และประตูน้ํา รวมไป
ถึงรานคาช้ันนําท่ีมีช่ือเสียงมากกวา 80%  การทุมทุนสรางสะพานลอย (ชนิดบันไดเล่ือน) เพื่อความ
สะดวกสบายของลูกคา ท่ีมีมูลคากวา 30 ลานบาท”  (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550)
และการใสใจกับบรรยากาศภายในศูนยคาสงให เทียบเทาไดกับหางสรรพสินคาช้ันนํา ตลอดจน 
การอํานวยความสะดวกดวยการคาสงรูปแบบใหมตอรานคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สําหรับ
การขายสงแบบนอยช้ิน และคละแบบ 
 
 2. แหลงท่ีมาของวัสดุอุปกรณ 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใหความสําคัญตอความทนทาน ความแข็งแรง และความ
ปลอดภัยอยางสูงสุดดวยการจายแพงกวาสําหรับเงินงบประมาณในการลงทุน ดานคาวัสดุอุปกรณ
และโครงสรางตางๆ  ภายใตแผนงานท่ีกําหนดไวตามแบบแผนท่ีดี  “โดยการเลือกใหทุก
องคประกอบสรางมาจากสวนประกอบท่ีดีท่ีสุด ไมวาจะเปนการจายแพงกวาสําหรับ วัสดุท่ีสามารถ
ทนความรอน ไดอยางดีเยี่ยม หรือสําหรับคุณภาพ และการตอบสนองตอการใชประโยชนท่ีสามารถ
เพิ่มความปลอดภัย ใหกับผูบริโภคไดอยางดีท่ีสุด” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550)  จึงไมนา

DPU
DPU



  
 

70 

แปลกใจท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจะตองใชงบประมาณในการกอสรางโครงการสูงถึงกวาสอง
พันลานบาท 
 
 3. การทําประโยชนเพ่ือสังคม  
 นอกจากการท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมองถึงการทําประโยชนเพ่ือสังคมเปนหนึ่ง
ในวัตถุประสงคหลักใหญ ของหนึ่งใน 4 ขอ แลวเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลไดดําเนินการตาม
วัตถุประสงคหลักใหญท่ีตั้งไว ดวยความรูสึกภาคภูมิใจท่ีสามารถทําใหเกิดเปนบทสรุป แบบ Win-
Win Situation ไดดวยกันทุก ฝาย ระหวางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กับผูบริโภค และพอคาแมคา
ท่ีเขามาจับจองเชาพื้นท่ี หรือซ้ือกรรมสิทธ์ิขายขาดรานคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 นอกเหนือจากการชวยใหพอคาแมคาหรือผูประกอบธุรกิจคาสง ไดมีอาชีพทํากินท่ี
สุจริต และสามารถเปนการชวยลดปญหาของสังคมไดในระดับหนึ่ง ระบบหรือฐานการคาในเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ยังชวยกระตุนและพัฒนาระบบเศรษฐกิจของไทย ท้ังในประเทศและ
ระหวางประเทศใหมีความเคล่ือนไหวดวยการนําเขาและสงออก สงผลใหมีเงินตราหมุนเวียนสะพัด
อยูในระดับสูง 
 ทางดานการใหความรวมมือและสนับสนุนกับทางหนวยงาน “หากฝายราชการมีความ
ประสงคขอความรวมมือแพลทินัมตอบรับและใหความรวมมืออยูเสมอ ไมวาการขอความรวมมือ
ในการใชพื้นท่ีเพื่อจัดแสดงเดินแฟช่ันโชวของทางกรุงเทพมหานคร หรือขอใชพื้นท่ีเพื่อแสดง
สินคา ของกรมสงเสริมการสงออกก็ตาม” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550) 
 โดยเฉพาะอยางยิ่ง “การนอมรับในพระราชดําริเร่ืองเศรษฐกิจพอเพียงของลนเกลาลน
กระหมอม (พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว ภูมิพลอดุลยเดช รัชกาลท่ี 9)” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 
มิถุนายน 2550) 
 ดวยการกําหนดกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ใหตรงกับแผนงานทางการตลาด ท่ียึด
หลักการของเศรษฐกิจพอเพียง เปนส่ิงสําคัญ 
 ท้ังนี้เพื่อการอยูรอดอยางเปนสุขและถาวรของทุกฝาย เพื่อเปนการคืนกําไรและ
ประโยชนกลับสูผูบริโภคและสังคมแมกระท่ังขอมูลหรือความลับของทางองคกร เดอะแพลทินัม 
แฟชั่นมอลล ก็สามารถเปดเผยเพ่ือเปนวิทยาทานหรือเปนกรณีศึกษาสําหรับผูท่ีจะนําไปสราง
ประโยชน หรือศึกษาใหเกิดเปนผลอันดีสําหรับประชาชนและสังคมได เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล ก็ยินดีใหรวมมือดวยความเต็มใจ 
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กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 การกําหนดกลุมผูรับขาวสาร    
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล คือผูสงสารและจะตองกําหนดผูรับขาวสาร (Identifying 
The Target Audience) ใหถูกตอง และตรงตอตลาดของตนใหไดมากท่ีสุด กลาวคือ เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล “ทําการศึกษาและทราบถึงวาใครคือกลุมผูรับขาวสาร หรือกลุมเปาหมายตัวจริง ซ่ึง
นั่นก็คือคนกลางผูท่ีนําสินคาท่ีซ้ือไปขายตอ หรืออาจเปนผูท่ีนําสินคาท่ีซ้ือไปใชเองก็ตาม  แตตองมี
จํานวนการซ้ือในแตละคร้ังไมต่ํากวา 3 ช้ินข้ึนไป”  (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550)   

  ซ่ึง “จากการสํารวจทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลทราบวากลุมเปาหมายเหลานี้อยูท่ี
ไหน และมีพฤติกรรมอยางไร เชนกลุมเปาหมายกลุมแรกจะอยูท่ีประตูน้ํา โบเบ สําเพ็ง และรวมไป
ถึงจตุจักร  จะอยูต างจั งหวัดและปริมณฑล  คือตามหัว เ มือง  ตามจังหวัดต างๆ  และใน
กรุงเทพมหานครฯ  ตลอดจนลูกคาชาวตางชาติ ซ่ึงเฉพาะในกรุงเทพฯ และปริมณฑลก็สรุปได
ประมาณ 200 กวาจุด ใน สวนของตางจังหวัดก็จะมากกวาพันจุด  จากนั้นเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล ไดเดินหนาตอดวยการประกาศตัวใหเปนท่ีรูจัก” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 
2550) และกําลังกาวเขาไปครองใจของผูบริโภคอยางมีเปาหมาย 

 
 การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร  
 การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร (Communication Objectives) ของเดอะ

แพลทินัม แฟช่ันมอลลสามารถกลาวไดวา เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีการกําหนดวัตถุประสงค
ไวอยางชัดเจนมาก เนื่องจากการปรับเปล่ียนกลยุทธทางการส่ือสารของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
ในแตละชวงเวลานั้น มิใชเพียงการปรับเปล่ียนตามชวงเวลาและสถานการณท่ีเกิดข้ึนของในชวง
นั้นๆ แตคือการวางแผนมาต้ังแตตน ซ่ึงเปนแผนระยะยาว  

 วัตถุประสงคของ “การติดตอส่ือสารในชวงแรกเพื่อใหขอมูลขาวสารกับลูกคาใหเกิด
ความสนใจ เช่ือมั่นในทีมผูบริหารและโครงการตลอดจนตัวสินคา เม่ือผูบริโภคเกิดความเขาใจ
อยางลึกซ้ึง ทําใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางครอบคลุมทุกพื้นท่ีในใจของผูบริโภค ไดใน
เวลาอันรวดเร็ว และหลังจากนั้นไดทําการตอกย้ําในความไววางใจวาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มี
ความเคล่ือนไหวอยางไร โดยการบอกขาวสารอยูเสมอดวยแพลทินัมนิวสและแพลทินัมแมกกาซีน” 
(พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550)   

 เม่ือสําเร็จ ตอไปจึงเจาะจงที่ “กลุมเปาหมายท่ีมีพื้นท่ีอยูอยางกระจัดกระจาย ทําใหตอง
ใชการโฆษณาผานส่ือมาชวยในการเปดตัววาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลคืออะไร เปนอยางไร และ
มีอะไรบาง ดวยวัตถุประสงคเพียงเพื่อให เปนท่ีรูจัก และติดตลาด แมพื้นท่ีท่ีลูกคากลุมนี้อยูกระจัด
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กระจายแตสังคมของลูกคากลุมนี้ไมไดกวางอยางท่ีคิด ทุกคนไปจับจายสินคากันเปนกลุม ไปราน
เดียวกัน นึกคิดเหมือนกัน และเลือกสินคาท่ีคลายๆกัน” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 
2550)  ดังนั้น เวลาท่ีใครพบเจออะไรก็จะพูดคุยและชักชวนกันเพื่อมาซ้ือสินคา 

 ดวยเหตุนี้ “การทําการสงเสริมทางการตลาด (การโฆษณา)และกิจกรรมพิเศษ จึงเปนส่ิง
ท่ีสําคัญมากในชวงแรก” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) สําหรับการเปดตัวโครงการ 
ท้ังนี้เพื่อใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคข้ันสูงสุด กลาวคือ หากข้ันของการรูจัก นําพาไปสูความ
เขาใจ ไปสูความรูสึกทัศนคติท่ีดี คือชอบ หรือพึงพอใจยอมจะกอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือได และ
อาจสงผลตอเนื่องถึงพฤติกรรมการซ้ือซํ้าในที่สุด โดยพฤติกรรมดังกลาวสามารถเกิดข้ึนไดท้ังจาก
ลูกคาเกา และลูกคาใหม หาวัตถุประสงคข้ันสุดทาย ท่ีวาดวยการไดใจของผูบริโภคสามารถพัฒนา
ไปไดอยางมีประสิทธิภาพ และสมํ่าเสมอ 

 
 การออกแบบขาวสาร  

 ในสวนของการออกแบบขาวสารนั้น “แพลทินัมไมไดเปนผู รับผิดชอบในทุกๆ
องคประกอบ แตเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนผูกําหนดถึงหลักการและแนวทางท่ีตองการให
เปน จากน้ันทางบริษัทโฆษณาจึงนําไปพัฒนาใหสมบูรณแบบยึ่งข้ึน แตท้ังนี้การตัดสินใจ จะใช
หรือไมใชนั้น ตองข้ึนอยูกับทางคณะกรรมการท้ัง84 ทาน” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 
2550) วาจะมีมติอยางไร   

 สโลแกนที่ใชเปนเนื้อหาในการสื่อสารทางการตลาดบอยท่ีสุดไดแก “ อาณาจักรไมรู
จบของแฟช่ันคาสงประตูน้ํา ดวยการสื่อใหลูกคาจดจํา ส่ิงเหลานี้คือส่ิงท่ีแพลทินัม กําหนดใหกับ
บริษัทโฆษณา สวนการจัดวาง การกําหนดสีสัน การกําหนดตัวบุคคล หรือเร่ืองราวตางๆ จะข้ึนอยู
กับบริษัทโฆษณา นําเสนอมาเพ่ือตัดสินใจอีกคร้ัง” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 

 ซ่ึง “เง่ือนไขท่ีสําคัญก็คือการเนนท่ีตัวโลโกท่ีช่ือของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ให
ลูกคารูจักและจดจําได เนนท่ีรูปแบบของเส้ือผาแฟช่ัน ท่ีตองใหเห็นชัดเจนวาสวยลํ้านําสมัย โดยท่ี
ไมใหนางแบบท่ีสวมใสดูโดดเดนกวาส่ิงเหลานี้ ท้ังนี้เนื่องจาก เนื้อหา ใจความ อารมณ เหตุผล และ
การจูงใจ ทุกส่ิงทุกอยางจะถูกดําเนินไปท่ีเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลและรูปแบบของแฟชั่น
เทานั้น” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 
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 รายละเอียดของแผนงานการกําหนดชองทางการติดตอส่ือสารท่ีทางบริษัทโฆษณา     
(ลีโอเบอรเนต) ไดกําหนดให 
 
หนังสือพิมพ  

- หนังสือพิมพไทยรัฐฉบับวันท่ี 26 พฤศจิกายน 2548 (หนาคู)  
- หนังสือพิมพประชาชาติฉบับวันท่ี 24 พฤศจิกายน 2548 (4 หนาเต็ม) 

 
นิตยสาร  

- นิตยสาร ลิซา ฉบับวันท่ี 24 พฤศจิกายน 2548  
- นิตยสาร ทีวีพูล ฉบับวันท่ี 25 พฤศจิกายน 2548 
- นิตยสาร อุปส ฉบับวันท่ี 24 พฤศจิกายน 2548 
- นิตยสาร คูสรางคูสม ฉบับวันท่ี 20 พฤศจิกายน 2548 
- นิตยสาร สไปซ่ี ฉบับวันท่ี 26 พฤศจิกายน 2548 
- นิตยสาร ดาราภาพยนต ฉบับวันท่ี 30 พฤศจิกายน 2548 
- SMEs Thailand ฉบับวันท่ี 9 มกราคม 2548 

 
โทรทัศน 

- โฆษณาชอง 3,5,7,9 และ ITV เร่ิมตั้งแตวันท่ี 22 พฤศจิกายน 2548 – วันท่ี 8 
มกราคม 2549 

- รายการตีสิบ 
 

วิทยุ 
- คล่ืน FM 93.0 , FM95.0 , FM95.5 , FM105.0 , FM106.0 (เร่ิมต้ังแตวันท่ี 15 

พฤศจิกายน 2548 – วันท่ี 8 มกราคม 2549) 
 

ส่ือดานปายโฆษณา 
- ปายบริเวณส่ีแยกประตูน้ํา 2 ดาน 
- ปายดานหนาอาคาร 6 ปาย 
- ธงญ่ีปุนดานหนาอาคาร 
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ส่ือดานส่ิงพิมพ 
- Platinum Fashion Magazine สงใหกับผูประกอบการคาสงเส้ือผาแฟช่ัน จํานวน 

100,000 เลม 
- Platinum News สงใหกับผูประกอบการคาสงเส้ือผาแฟช่ัน จํานวน 10,000 เลม 
- วารสารแจกรวมกับหนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ , มติชน และขาวสด จํานวน 

120,000 เลม 
- กระดาษทิชชู (สกรีนแจงเปดตัวโครงการฯ) จํานวน 200,000 ช้ิน 
- ปฏิทินป 2549 เทศกาลปใหม จํานวน 50,000 ชุด 
- แผนท่ีแสดงช่ือและตําแหนงท่ีรานคา จํานวน 200,000 แผน 

 
กิจกรรม งาน OPENING  

 สําหรับกิจกรรมในสันเสารท่ี 26 พฤศจิกายน 2548 เร่ิมตนดวยชวงเวลา 06.30 น. ทาง
โครงการฯไดนิมนตพระสงฆ 109 รูป เพื่อใหรานคารวมทําบุญตักบาตร ทุกทานจะไดพบกับพิธีกร
รายการผูหญิงถึงผูหญิง , เสนาหอย , คอนเสิรตจากโปงลางสะออน และ Girly Berry และการแสดง
ดนตรีจากผูชนะการประกวดยามาฮา เอเช่ียน บีทไทยแลนด 2005 คร้ังท่ี 1 รวมดวยการแสดงจากวง
โยธวาทิต โรงเรียนบดินทรเดชา สรางความคึกคักดวยขบวนสิงโตนําทีมผูบริหาร และรานคา
รวมกันทําพิธีเปดอาคาร เวลา 09.20 น. นอกจากนี้ทานจะไดพบกับทีมนักแสดงดารา และนักรอง
มารวมกิจกรรมประมูลเส้ือผาของตนเองและการแขงขัน Shop Rally จากดารารับเชิญ และ Music 
by Request โดยคุณดีเจแมนท่ีศูนยอาหารชั้น 5 

 
 การกําหนดงบประมาณการสื่อสารทางการตลาดท้ังหมด 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใชเกณฑการกําหนดงบประมาณของการส่ือสารทาง

การตลาดท้ังหมดดวย การกําหนดจากวัตถุประสงคและตัวโครงงาน (Objective And Task Method)  
 เนื่องจากเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล “ตองการเปดตัวคร้ังแรกใหเปนท่ีรูจักและติด

ตลาด” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) อยางกวางขวาง ส่ือประเภท Mass Media จึง
จําเปนอยางยิ่ง และท่ีสําคัญคือ ตองมีศักยภาพในการเขาถึงและความถ่ีท่ีสามารถกอใหเกิด
พฤติกรรมการซื้อ จึงไมเปนท่ีนาแปลกใจสําหรับแผนตารางกิจกรรม และการโฆษณาท่ีมีอยูอยาง
มากมาย “โดยเฉพาะส่ือทางโทรทัศน เพียงประเภทเดียว ตองใชงบโฆษณาเปนจํานวนเงินถึง 25 
ลานบาท  จากงบประมาณท้ังหมด 100 ลานบาท แตท้ังนี้ไดรวมกิจกรรมทั้งหมดเขาไวดวยกัน
ท้ังหมด” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550)  
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 โดยในสวนของ “การสงเสริมทางการตลาดท่ีฉลองครบรอบ 2 ปเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลแจกรถ Toyota Vios 2 คัน นั้นถือเปนงบประมาณกอนใหม ท่ีจะตองมีการลงความเห็นจาก
คณะกรรมการเปนเร่ืองๆ ตามแตสถานการณและความเหมาะสมวาชวงใดควรทําอะไร อยางไร 
และใชงบประมาณเพียงใด เหมือนกันกับงบประมาณท่ีใชสรางโครงการ2”(พงษศักดิ์ นันตวรรณ
กุล, 19 มิถุนายน 2550)  
  

 การตัดสินใจในสวนประสมทางการสงเสริมการตลาด 
 สวนประสมทางการสงเสริมทางการตลาด (Promotion Mix) ของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน

มอลลนั้น กลาวไดวา มีครบทุกองคประกอบไมวาจะเปน  การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมทางการตลาด  หรือแมแตการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ อยางครบถวนท้ัง 
องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนตลาดของผูบริโภคมีลูกคาจํานวนมาก และลูกคาท่ีอยู
แบบกระจัดกระจาย และรวมตัวกัน ในสวนของผลิตภัณฑหรือ “ตัวสินคามีลักษณะของการผลิต
แบบตามส่ัง หรือตามOrder ไปจนถึงเปนงานท่ีสลับซับซอน หรือทํามาอยางไรใชอยางนั้น ขายมา
อยางไรซ้ืออยางนั้น” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 มิถุนายน 2550)  ตามแบบสินคามาตรฐาน  

 ในขณะท่ีทางดานของกลยุทธการผลักเปรียบเทียบกับกลยุทธการดึง (Push Versus Pull 
Strategy) สามารถสังเกตไดจากการที่เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เลือกใชกลยุทธเดียวแตสามารถ
สงผลไดใน 2 ลักษณ ดังนี้ คือการกําหนดใหซ้ือสินคาครบทุก 500 บาทแลกรับคูปองชิงโชครถยนต
ฟรี 1ใบ เห็นไดวากลยุทธนี้เปนการผลักเพื่อกระตุนลูกคาท่ีเปนคนกลาง ซ่ึงนําสินคาท่ีซ้ือไปขายตอ 
หรือลูกคาท่ีเปนผูบริโภคในลําดับสุดทายท่ีนําสินคาไปเพื่อใชเอง จึงเปนการกระตุนใหผูบริโภคซ้ือ
สินคามากยิ่งข้ึน และนอกจากน้ันยังสงผลตอเนื่อง หรือเปนการดึงใหยอดขายของรานคาภายใน
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเพ่ิมากข้ึน รวมถึง “ผลพลอยไดท่ีสามารถทําใหลูกคาลงไปท่ีช้ันใตดิน
เพ่ิมมากยิ่งข้ึนอีกดวย” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550)  แตไมวาสวนประสมการ
สงเสริมทางการตลาด จะเปนอยางไร ท้ังนี้ก็เพื่อตองการให ผูบริโภคเกิดความพรอม อันเร่ิมจากการ
รูจัก เขาใจ เช่ือม่ัน ซ้ือสินคา และซ้ือซํ้าอยางจงรักภักดี 

 แมเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล แมจะกาวขามผานชวงข้ันแนะนํา (Introduction Stage) 
มา และกําลังอยูในข้ันเจริญเติบโต (Grow Stage) เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ยังคงไมมองขามข้ัน
การเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Stage) ในอนาคตท่ีอาจจสงผลใหมียอดขายท่ีตกลงได ดวยการคิด
ริเร่ิมโครงการ 2 ท่ีจะแลวเสร็จในกวา 2 ป เพื่อเปนการสรางกระแสของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
ใหสามารถโดดเดนไดอยูเสมอ ซ่ึง “ในโครงการ 2 จะไมใชเส้ือผา แตเปนเคร่ืองประดับ ของตกแตง 
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และก๊ิฟชอป  บนเน้ือท่ี 2 ไร จํานวนประมาณ 500 หอง เพื่อสําหรับเชาเทานั้นและดานบนจะเปด
เปนโรงแรมซึ่งตางจากโครงการแรกที่ดานบนเปนหองชุดขายกรรมสิทธ์ิขาด โดยจะเช่ือมตอกัน
ดวยสะพานลอย และคาดวาตอไปคนท่ีเดินผานมาจากทาง Central World จะเดินผานศูนยคาสง 
มากกวาเดินริมถนน ซ่ึงตรงน้ีก็จะชวยเพิ่มจํานวนของผูท่ีเขามาจับจายภายในไดอีกจํานวนหนึ่ง” 
(พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 

 
 เห็นไดวาในข้ันของการเจริญเติบโตน้ี เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถดําเนิน

ธุรกิจใหเกิดกําไร และการอยูรอดไดอยางสวยงาม ดวยการใช และปรับเปล่ียนกลยุทธการส่ือสาร
ทางการตลาด ใหตรงกับสถานการณหรือปญหาท่ีเกิดข้ึน รวมถึงบทบาทดานการตัดสินใจในการ
กําหนดเลือกสวนประสมการสงเสริมทางการตลาด ท่ีวาดวยการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย การสงเสริมทางการตลาด และการใหขอมูลขาวสาร ตลอลจนการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถ
ชวยไดเปนอยางดี 

 อยางไรก็ตาม ท่ีกลาวมาขางตน อาจข้ึนอยูกับปจใจหลักเพียงส่ิงเดียว เพื่อใหการบริหาร
จัดการธุรกิจของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถดําเนินไปไดอยางตอเนื่องและยาวนานอยาง
แทจริง ส่ิงนั้นคือ ความพรอมของเงินทุนท่ีมีอยู (Funds Availables) หากเดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลลมีการบริหารการจัดการเงินทุนไดดี สามารถจัดสรรไดถูกตอง และทุมทุนถูกสถานการณตาม
ชวงเวลาท่ีเหมาะ  อยางท่ีเคยคาดการกับการทุมทุนถึง 100 ลานบาท และประสบความสําเร็จอยาง
สวยงามกับการเปดตัวใหเปนท่ีรูจัก และติดตลาดมากอน เช่ือวาปญหาและอุปสรรคตางๆ ขางหนา 
ยอมสามารถกาวผานไปไดหากเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีงาน คณะกรรมการ และผูบริหารที่
เขมแข็ง เต็มไปดวยประสบการณภายใตความรวมมือของทุกฝาย ตลอดจนการทุมเทของผูท่ีมีสวน
เกี่ยวของทุกๆคนอยางในปจจุบันนี้ 
   

 การวัดผลการสงเสริมทางการตลาด  
 เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล วัดผลของการสงเสริมทางการตลาด ออกเปน 2 หลัก

ใหญๆ คือ การวัดในเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ซ่ึงในเชิงคุณภาพ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลจะ
นําเอาขอมูลในดานท่ีเปนขอคิดเห็น เปนทัศนคติ หรือขอเสนอแนะตางๆ มาศึกษาเพ่ือนําไปพัฒนา
และปรับปรุงแกไขตอไป ซ่ึงขอมูลตรงนี้จะไดมาจาก “การฝากขอความหรือเขียนเสนอแนะไวท่ี
ประชาสัมพันธ ในแบบสอบถาม ฝายบริการลูกคา รานคา หนวยรักษาความปลอดภัย และผานทาง
สํานักงานโดยตรง สวนใหญ 80-90 % มีทัศนคติในเชิงบวกและพึงพอใจ” (กิตติยา ภูมิพลับ, 19 
มิถุนายน 2550)   
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 สวนการวัดในเชิงปริมาณนั้นทางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล จะใหความหมายและ
ความสําคัญกับตัวเลข เชน “ การสังเกตุจํานวนของลูกคาในวันท่ีเปดโครงการ วามามากหรือนอย 
แตละวันลูกคาท่ีมามีจํานวนเทาท่ีไดกําหนดไวหรือไม วันธรรมดาจะอยูท่ี 20,000 – 30,000 คน ใน
วันเสารอาทิตยอยูท่ี 40,000 – 50,000 คน โดยนับจํานวนผานทางหนวยรักษาความปลอดภัยท่ีอยู
หนาประตู1 ประตู2 และประตูทีเช่ือมตอกับบันไดเล่ือน ซ่ึงผลที่ไดก็สรางความพอใจ ไดดี เพราะ
ในบางวันทะลุเปาท่ีตั้งไว” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 
  

 การบริหารและการประสานงานในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีการบริหารและประสานงานในการติดตอส่ือสารตาม

กระบวนการที่ไมมีการกําหนดหรือวางไวลวงหนาอยางเครงครัด มีหลักเกณฑท่ีสําคัญคือ กลยุทธ
การส่ือสารทางการตลาด ถูกกําหนดรวมกันระหวางผูบริหาร และเห็นชอบรวมกันระหวางทุกฝายท่ี
มีหนาท่ีเกียวของกับการส่ือสารทางการตลาด ดวยการกําหนดใหมี  “ผูจัดการท่ัวไปคอยดูแล
รับผิดชอบการส่ือสารทางการตลาด” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 2550) ตลอดจนมีการกําหนด
นโยบายในการใชเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือแกปญหาท่ีเกี่ยวของกับกลยุทธการส่ือสาร
ทางการตลาดท้ังหมดรวมกัน ซ่ึงไมใชเพียงแตการรับผิดชอบควบคุม สงเสริม พัฒนา และปรับรุง
เทานั้น การปรับเปล่ียนกลยุทธใหเกิดความเหมาะสมสูงสุดตามในแตละชวงเวลา ทุกส่ิงลวนตอง
เปนไปในแนวทางเดียวกัน ตอการบริหารจัดการงบประมาณใหเพียงพอและคุมคาท่ีสุดดวย “การ
ประสานงาน และการสงเสริมระหวางทุกฝายท่ีมีความเก่ียวของ” (กิตติยา ภูมิพลับ, 18 มิถุนายน 
2550) ทําใหทุกฝายสามารถแสดงศักยภาพออกมาไดอยางเต็มท่ี  เพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงคอัน
สูงสุดท่ีไดกําหนดไว ควบคูไปกับ “การสรางเอกลักษณใหเปนท่ีนิยม แตกตางจากท่ีอ่ืน ท้ังนี้เพื่อให
ผูบริโภคกลุมเปาหมายเขาใจและรับรูถึงความเปนแบบแผนของความเปนเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล ไดอยางแทจริง” (พงษศักดิ์ นันตวรรณกุล, 19 มิถุนายน 2550) 

 

สวนท่ี 2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  
 การวิจัยในสวนนี้ เก็บขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง ท้ังท่ีเปนผูคาสง
และผูคาปลีก ซ่ึงลวนเปนผูบริโภคของเดอะแพลทินั มแฟชั่น จํานวนท้ังส้ิน 210 ตัวอยาง โดย
แบงเปน6พื้นท่ีๆละ35 ตัวอยาง การนําเสนอผลการวิจัยสามารถแบงออกเปน4 สวนดังนี้ 
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 สวนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 สวนท่ี 2 ขอมูลดานการรับรู 
 สวนท่ี 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือ 
 สวนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ   
 

 สําหรับการวิเคราะหขอมูลสวนนี้ วิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS ซ่ึงกําหนด
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  
 x2       หมายถึง  คาไครสแควร         (chi-Square)  
 df      หมายถึง ช้ันของความเปนอิสระของการทดสอบนัยสําคัญทางสถิติ 
 Significant หมายถึง คาความนาจะเปนท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสถานภาพผูบริโภค 
  

สถานภาพผูบริโภค จํานวน รอยละ 
ผูซ้ือสง 105 50.0 
ผูซ้ือปลีก 105 50.0 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางที่ 4.1 กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้มีจํานวน 210 คน เปนกลุมตัวอยางผูซ้ือ
สง จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 50 และผูซ้ือปลีก จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 50 ท้ังนี้
เนื่องจากเปนการกําหนดโควตาไวแลว  
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 
 

อายุ (ป) จํานวน รอยละ 
20-29 70 33.3 
30-39 53 25.2 
ต่ํากวา 20 37 17.6 
40-49 36 17.1 
50 ข้ึนไป 14 6.7 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีอายุระหวาง 20-29 ป 
จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาคือ ผูท่ีมีอายุระหวาง 30-39 ป จํานวน 53 คน คิดเปน
รอยละ 25.2 และและมีอายุต่ํากวา  20  ป จํานวน 37 คน  คิดเปนรอยละ 17.6 สวนผูท่ีมีอายุระหวาง 
40-49 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 17.1 สําหรับผูท่ีมีอายุ  50  ปข้ึนไป จํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 6.7 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมตน-มัธยมปลาย 159 75.7 
อนุปริญญา/ปวส. 37 17.6 
ปริญญาตรีข้ึนไป 14 6.7 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีการศึกษาระดับมัธยม
ตน - มัธยมปลาย  จํานวน  159 คน คิดเปนรอยละ  75.7 รองลงมาคือ ผู ท่ีมีระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวส. จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 17.6 และผูท่ีมีระดับการศึกษาปริญาตรีข้ึนไป  
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 6.7  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
ประกอบธุรกจิ/คาขายสวนตัว 106 50.5 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 30 14.3 
พนักงานบริษทัเอกชน 27 12.9 
แมบาน/อ่ืนๆ ไดแก เกษียณ
ราชการ รับจาง 

25 11.9 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 22 10.5 
รวม 210 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีอาชีพประกอบธุรกิจ/
คาขายสวนตัว จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 50.5 รองลงมาคือ ผูท่ีมีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 14.3 ผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 
11.9 สวนผูท่ีมีอาชีพเปนแมบานอ่ืนๆ ไดแกเกษียณราชการ รับจาง จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 
12.9 สวนผูท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 10.5  
 
 ตารางที่ 4.5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายได 
 
รายไดสวนตัวตอเดือน (บาท) จํานวน รอยละ 

15,001-30,000 บาท 90 42.9 
ไมเกิน 15,000 บาท 60 28.6 
สูงกวา 30,000 บาทข้ึนไป 60 28.6 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001-
30,000 บาท จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 42.9 รองลงมามีจํานวนเทากันคือ ผูท่ีมีรายไดไมเกิน 
15,000 บาท และผูท่ีมีรายได สูงกวา 30,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 28.6 
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สวนท่ี 2  ขอมูลดานการรับรูท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
 2.1 การรูจัก เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 

 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระยะเวลาที่รูจักเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 
  
ระยะเวลาท่ีรูจักเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล จํานวน รอยละ 

มากกวา 6 เดือน ข้ึนไป 104 49.5 
มากกวา 3-6  เดือน 55 26.2 
ไมเกิน 3  เดือน 51 24.3 

รวม 210 100.0 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญรูจัก เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลเปนเวลามากกวา 6 เดือนข้ึนไป จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 49.5 รองลงมาคือ รูจัก 
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มากกวา 3-6 เดือน จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 26.2 และรูจัก เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ไมเกิน 3 เดือน จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 24.3  
 
ตารางที่ 4.7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามชองทางในการรูจักเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล คร้ังแรก 
 

ชองทางในการรูจัก เดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลล คร้ังแรก จํานวน รอยละ 
แนะนําจากบุคคลอ่ืน 106 50.5 
การพบเหน็โดยบังเอิญ 76 36.2 
การโฆษณา/ประชาสัมพันธ / กิจกรรมพิเศษ 28 13.3 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญรูจัก เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล ในคร้ังแรกจากชองทางการแนะนําจากบุคคล จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 50.5 
รองลงมาคือ การพบเห็นโดยบังเอิญ จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 36.2 สวนกลุมตัวอยางท่ีรูจักจาก
ชองทางการโฆษณา/ประชาสัมพันธ /กิจกรรมพิเศษ จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 13.3 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการพบเห็นหรือการรับทราบถึง 
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลผานชองทางตางๆ ดังนี้  
 

การเปดรับขาวสารผานส่ือ 
 

อันดับหนึง่ อันดับสอง อันดับสาม 

ส่ือบุคคล/การพบเห็นโดยบังเอิญ 80 
(38.1) 

20 
(9.5) 

12 
(5.7) 

ส่ือบรรจุภัณฑ หรือถุงใสสินคา ของเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 

47 
(22.4) 

5 
(2.4) 

11 
(5.2) 

ส่ือเคล่ือนท่ี (ทายรถตู) 25 
(11.9) 

25 
(11.9) 

26 
(12.4) 

ส่ือแผนพับ/ใบปลิว/ปฏิทิน/ซองกระดาษทิชชู/
นามบัตร 

16 
(7.6) 

48 
(22.9) 

14 
(6.7) 

กิจกรรมพิเศษ/การประชาสัมพันธ 8 
(3.8) 

3 
(1.4) 

- 
- 

วิทยุ/โทรทัศน/ปายโฆษณา 8 
(3.8) 

6 
(2.9) 

3 
(1.4) 

นิตยสาร/วารสาร/แม็กกาซีน/หนังสือพิมพ 5 
(2.4) 

4 
(1.9) 

- 
- 

ส่ืออินเทอรเน็ต/แผนซีด ี 3 
(1.4) 

3 
(1.4) 

2 
(1.0) 

หมายเหตุ : ตอบโดยการเรียงลําดับ 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญไดเปดรับขาวสารโดย
พบเห็นหรือรับทราบถึง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ผานส่ือบุคคล /การพบเห็นโดยบังเอิญ เปน
อันดับหนึ่ง จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 38.1 รองลงมาคือ ส่ือบรรจุภัณฑ หรือถุงใสสินคา ของ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 22.4   ส่ือเคล่ือนท่ี (ทายรถตู) จํานวน 25 
คน คิดเปนรอยละ 11.9 ส่ือแผนพับ/ใบปลิว/ปฏิทิน/ซองกระดาษทิชชู/นามบัตร จํานวน 16 คน คิด
เปนรอยละ 7.6 กิจกรรมพิเศษ/การประชาสัมพันธ ส่ีอวิทยุ/โทรทัศน/ปายโฆษณา มีในสัดสวนท่ี
เทากัน คือ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 3.8  ส่ือนิตยสาร/วารสาร/แม็กกาซีน/หนังสือพิมพ จํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 2.4 และส่ือ อินเทอรเน็ต/แผนซีดี จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.4  
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 2.2  การจดจําถึงสัญลักษณ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการจดจําถึงสัญลักษณของ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล  
 
การจดจําถึงสัญลักษณ ของเดอะแพลทินัม แฟชั่น

มอลล 
จํานวน รอยละ 

จดจําไมได 108 85.7 
จดจําได 30 14.3 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญไมสามารถจดจํา
สัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ได จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 85.7 และสามารถ
จดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ได จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 14.3  
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2.3  ความคิดเห็นท่ีมีตอ “เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล”  
 
ตารางที่ 4.10 แสดงจํานวนและรอยละกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอสินคาใน เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ความคิดเห็นท่ีมีตอสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟชัน่

มอลล 
จํานวน รอยละ 

คุณภาพและรูปแบบของสินคามีความแตกตางจาก
สินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

129 45.4 

เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 117 41.1 
คุณภาพและรูปแบบของสินคาไมมีความแตกตาง
จากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

25 8.9 

อ่ืนๆ เห็นวา มีสินคาคุณภาพดี,รูปแบบสวย/ เห็นวามี
สินคา,รานคามากมาย/  อาหารราคาแพง/ ท่ีจอดรถ
สะดวก/ สินคาราคาแพง 

13 4.6 

หมายเหตุ ตอบไดมากกวา 1 ขอ  
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา
คุณภาพและรูปแบบของสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป 
จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 61.4 รองลงมาคือ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา เปนสินคาราคาสงท่ี
แทจริง จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 55.7 และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวาคุณภาพของและ
รูปแบบของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ไมมีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนย
คาสงท่ัวไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 11.9  สวนความคิดเห็นอ่ืนๆ เห็นวา มีสินคาคุณภาพดี,
รูปแบบสวย/ เห็นวามีสินคา,รานคามากมาย/  อาหารราคาแพง/ ท่ีจอดรถสะดวก/ สินคาราคาแพง 
จํานวน 13  คน คิดเปนรอยละ 6.2  
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานความฉับไวของการปรับเปล่ียนรูปแบบสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับ
ศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
พอกัน 138 65.7 
ไมฉับไวกวา 55 26.2 
ฉับไวกวา 12 5.7 
ไมตอบ 5 2.4 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความฉับไวในการปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคา พอกัน กับศูนยคาสง 
ท่ัวไปจํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 66.7 มีความคิดเห็นวาไมฉับไวกวา จํานวน 55 คน คิดเปนรอย
ละ 26.2 มีความคิดเห็นวาฉับไวกวา  จํานวน 12  คน คิดเปนรอยละ 5.7 และไมตอบคําถาม จํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 2.4  
 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวนและรอยละ จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
ในดานความหลากหลายของสินคาและบริการเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
หลากหลายกวา 104 49.5 
พอกัน 87 41.4 
ไมหลากหลายกวา 19 9.0 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้มีความคิดเห็นวาเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล ในดานความหลากหลายของสินคาและบริการ มีความหลากหลายกวา จํานวน 104 คน 
คิดเปนรอยละ 49.5 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวามีความหลากหลายของสินคาและบริการ พอกัน
กับศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 41.4 และมีความคิดเห็นวา เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล ไมมีความหลากหลายดานสินคาและบริการ มากกวาศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 19 คน คิดเปน
รอยละ 9.0  
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ตารางท่ี 4.13 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานรูปลักษความสวยงามและทันสมัยกวา ของศูนยคาสง เ ม่ือ
เปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
สวยงามกวา/ทันสมัยกวา 136 64.8 
พอกัน 40 19.1 
ไมสวยงามกวา/ไมทันสมัยกวา 34 16.2 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล มีรูปลักษความสวยงามและทันสมัยกวาศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 136 คน 
คิดเปนรอยละ 64.8 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวามีรูปลักษความสวยงามและทันสมัย พอกัน กับ
ศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 19.1 และมีความคิดเห็นวาไมมีรูปลักษความสวยงาม 
และไมทันสมัยกวาจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 16.2  
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานราคาของสินคาและบริการเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
พอกัน 122 58.0 
แพงกวา 69 32.9 
ถูกกวา 19 9.1 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล  มีราคาของสินคาและบริการ พอกันกับศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 122 คน คิด
เปนรอยละ 58.0 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวามีราคาของสินคาและบริการ ท่ีแพงกวา ศูนยคาสง
ท่ัวไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 32.9 และมีความคิดเห็นวามีราคาของสินคาและบริการ ท่ีถูก
กวาเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 9.1  
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล  ในดานของความสะดวกจากการจัดแบงโซนของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับ 
ศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
หาซ้ือไดงายกวา 108 51.4 
พอกัน 79 37.6 
หาซ้ือไดยากกวา 23 11.0 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสะดวกในการหาซ้ือสินคาไดงายกวาเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสง
ท่ัวไป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 51.4 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวาหาซ้ือไดสะดวก พอกัน
กับศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 37.6 และมีความคิดเห็นวาหาซ้ือไดยากกวาศูนย
คาสงท่ัวไป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 11.0  
 

ตารางท่ี 4.16 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล  ในดานของการโฆษณา/ การประชาสัมพันธ/การสงเสริมการขาย/และการ
จัดกิจกรรมพิเศษเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเห็น จํานวน รอยละ 
มีมากกวา 181 86.2 
พอกัน 27 12.9 
มีนอยกวา 2 1.0 

รวม 210 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวา เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล มีการโฆษณา/การประชาสัมพันธ/การสงเสริมการขาย/และการจัดกิจกรรม
พิเศษมากกวาศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 86.2 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวา
พอกัน กับศูนยคาสงท่ัวไป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 12.9 และมีความคิดเห็นวามีนอยกวาศูนย
คาสงท่ัวไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.0  
  

DPU
DPU



  
 

88 

2.4  ภาพลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ในความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง 
 

ตารางท่ี 4.17 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามส่ิงท่ีนึกถึงเปนอันดับแรกเม่ือ
กลาวถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล โดยเรียงตามลําดับ 
 

ส่ิงท่ีนึกถึงเปนอันดับแรกเมื่อกลาวถึง เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล จํานวน รอยละ 
ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัย 89 42.4 
จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา 80 38.1 
ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ของบรรยากาศ
ภายใน 

27 12.9 

สินคาราคาถูก 14 6.7 
รวม 210 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา เม่ือกลาวถึง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กลุมตัวอยางในการ
วิจัยคร้ังนี้สวนใหญจะนึกถึง ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัย 

เปนอันดับแรก จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 42.4 รองลงมาคือ นึกถึงจํานวน ของรานคาท่ีมีมากกวา 

1,300 รานคา จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ  38.1 นึกถึงความสวยงาม สะอาด ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 12.9 และนึกถึง สินคาราคาถูก จํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 6.7  
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความคิดเห็นเม่ือกลาวถึง เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 
  

ความคิดเห็นท่ีมีเม่ือกลาวถึง เดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล 
 

จํานวน รอยละ 

เปนศูนยคาสงท่ีมีสินคามากมายหลากหลายครบวงจร 176 83.2 
เปนศูนยคาสงท่ีมีสินคาแฟช่ัน สวยลํ้านําสมัย 144 68.6 
เปนศูนยคาสงท่ีมีรานคามากมายกวา 1,300 รานคา 74 35.2 
เปนศูนยคาสงท่ีสวยงาม และมีบรรยากาศท่ีดี 50 23.2 
เปนศูนยคาสงของสินคาราคาถูก 8 3.2 
เปนศูนยคาสงท่ีเต็มไปดวย รานอาหารช้ันนํา 7 3.1 
หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ  
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 จากตารางท่ี 4.18 พบวา เม่ือกลาวถึง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กลุมตัวอยางในการ
วิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสงท่ีมี สินคามากมายหลากหลายครบวงจร จํานวน 

176 คน คิดเปนรอยละ 83.2 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสงท่ีมีสินคาแฟช่ัน สวยลํ้านํา
สมัย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 68.6 มีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสงท่ีมีรานคามากมายกวา
1,300 รานคา จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 35.2 มีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสงท่ีสวยงาม และมี
บรรยากาศท่ีดี จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 23.2  มีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสงของสินคาราคาถูก
จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 3.2  และมีความคิดเห็นวาเปนศูนยคาสง ท่ีเต็มไปดวย รานอาหารชั้นนํา 

จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 3.1  
 
สวนท่ี 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
 3.1 ความถ่ีในการซ้ือ สินคาและบริการ  
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคาและ
บริการ 
 

ความถ่ีในการซื้อสินคาและบริการ จํานวน รอยละ 
สัปดาหละคร้ัง 107 51.0 
ไมแนนอน 75 35.7 
เดือนละคร้ัง 19 9.0 
สัปดาหละ 2 คร้ัง 9 4.3 

รวม 210 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือ
สินคาและบริการ ท่ีสัปดาหละคร้ัง จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมาคือ มีความถ่ีในการ
ซ้ือท่ีไมแนนอน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 35.7  ซ้ือเดือนละคร้ัง จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 

9.0 และซ้ือสัปดาหละ 2 คร้ัง จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 4.3  
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 3.2 ประเภทของ สินคาและบริการท่ีซ้ือ  
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามประเภทของสินคาและ
บริการ ท่ีซ้ือเปนประจํา 
 

ประเภทของสินคาและบริการ ท่ีซ้ือเปนประจํา จํานวน รอยละ 
เคร่ืองแตงกายหญิงท่ัวไป 145 31.6 
เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา หญิง 117 25.4 
เคร่ืองแตงกายหญิงยีนสท่ัวไป 52 11.3 
ศูนยอาหาร ช้ัน 5 43 9.3 
รานอาหารและเคร่ืองดื่มท่ัวไป 33 7.2 
กิ๊ฟช็อป เคร่ืองประดับ 30 6.5 
เคร่ืองแตงกายชายท่ัวไป 22 4.8 
เคร่ืองแตงกายชายยีนสท่ัวไป 9 1.9 
เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา ชาย 4 0.9 
บริการท่ัวไป ธนาคาร คลินิกผิวหนัง 4 0.9 
หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ  
 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญเลือกซ้ือ เคร่ืองแตงกาย
หญิงท่ัวไป จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 31.6 รองลงมาคือ เคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา หญิง 
จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 25.4 ซ้ือเคร่ืองแตงกายหญิงยีนสท่ัวไป จํานวน 52 คน คิดเปนรอย
ละ 11.3 ซ้ืออาหารในศูนยอาหาร ชั้น 5  จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 9.3 ซ้ืออาหาร และเครื่องดื่ม
ท่ัวไป จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 7.2 ซ้ือสินคากิ๊ฟช็อป เคร่ืองประดับจํานวน 30 คน คิดเปนรอย
ละ 6.5 ซ้ือเคร่ืองแตงกายชายท่ัวไปจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 4.8 ซ้ือเคร่ืองแตงกายชายยีนส
ท่ัวไป จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 0.9 และซ้ือเคร่ืองหนัง กระเปา รองเทา ชาย ในสัดสวนท่ีเทากัน
กับบริการท่ัวไปธนาคาร คลินิกผิวหนัง จํานวน 4  คน คิดเปนรอยละ 0.9 
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3.3 เหตุผลและวัตถุประสงคท่ีซ้ือสินคาและบริการใน เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 

ตารางท่ี 4.21  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเหตุผลและวัตถุประสงคท่ีซ้ือ
สินคาและบริการในคร้ังแรก 
 

เหตุผลท่ีซ้ือสินคาและบริการในคร้ังแรก จํานวน รอยละ 
คุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย 158 63.7 
สินคาราคาถูก 52 21.0 
จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 ราน 21 8.5 
บรรยากาศภายในท่ีสวยงาม และสะดวกสบาย 10 4.0 
การโฆษณา/การประชาสัมพันธ/กิจกรรมพเิศษ/และ
การสงเสริมการขาย 

7 2.8 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยสวนใหญซ้ือสินคาและบริการในคร้ัง
แรกดวยเหตุผลคือ คุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 
63.7 รองลงมา คือ ซ้ือดวยเหตุผลเพราะ สินคาราคาถูกจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และซ้ือ
เพราะ จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 ราน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 8.5  ซ้ือดวยเหตุผล
ของบรรยากาศภายใน ท่ีสวยงาม และสะดวกสบาย จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และซ้ือเพราะ
การโฆษณา/การประชาสัมพันธ/กิจกรรมพิเศษ/และการสงเสริมการขาย จํานวน 7 คน คิดเปนรอย
ละ 2.8 
 

ตารางท่ี 4.23  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือสินคา
และบริการ 
  

เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือสินคาท่ี เดอะแพลทินัม        
แฟชั่นมอลล 

จํานวน รอยละ 

คุณภาพและรูปแบบของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัย 124 59.0 
สินคาราคาถูก 65 31.0 
จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา 19 9.0 
บรรยากาศภายในท่ีสวยงาม และสะดวกสบาย 2 1.0 

รวม 210 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.23 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญมีเหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ี
ซ้ือสินคา ดวยเหตุผลท่ีตองการ คุณภาพและรูปแบบของสินคาแฟชั่นท่ีสวยลํ้านําสมัย จํานวน 124 

คน คิดเปนรอยละ 59.0 รองลงมาคือ ซ้ือดวยเหตุผลท่ี สินคาราคาถูก จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 

31.0 และ ซ้ือดวยเหตุผลท่ี จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 

9.0 และซ้ือดวยเหตุผลท่ีบรรยากาศภายในท่ีสวยงาม และสะดวกสบาย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 

1.0  
 
ตารางท่ี 4.24  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามวัตถุประสงคหลักท่ีซ้ือสินคา
และบริการ 
  

วัตถุประสงคหลักท่ีซ้ือสินคาและบริการ จํานวน รอยละ 
เพื่อนําไปใชเอง 185 72.3 
เพื่อนําไปจดัจาํหนายตอ 70 27.3 
อ่ืนๆ ไดแก เพือ่เปนของฝาก 1 0.4 
หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ  
 
 จากตารางท่ี 4.24 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้สวนใหญซ้ือดวยวัตถุประสงค
หลักคือเพื่อนําไปใชเอง จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 72.3 รองลงมาคือเพื่อนําไปจัดจําหนายตอ 
จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 27.3  และดวยวัตถุประสงคหลักอ่ืนๆ ไดแก เพื่อเปนของฝาก จํานวน 
1 คน คิดเปนรอยละ 0.4  
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สวนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการใน เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาและบริการ  
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 

นอย 
ท่ีสุด 

นอย ปาน 
กลาง 

มาก มาก 
ท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 
X 

รูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย 4 
(1.9) 

0 
(0.0) 

24 
(11.4) 

9 
(4.3) 

173 
(82.4) 

4.65 

ราคามีความเหมาะสมตอคุณภาพของสินคา 4 
(1.9) 

0 
(0.0) 

24 
(11.4) 

18 
(8.6) 

164 
(78.1) 

4.61 

จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา 1 
(0.5) 

6 
(2.9) 

41 
(19.5) 

35 
(16.7) 

127 
(60.5) 

4.34 

ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคา 3 
(1.4) 

12 
(5.7) 

63 
(30.0) 

22 
(10.5) 

110 
(52.4) 

4.07 

ความฉับไวในการเปล่ียนแปลงรูปแบบของ
สินคา 

3 
(1.4) 

7 
(3.3) 

67 
(31.9) 

57 
(27.1) 

76 
(36.2) 

3.93 

การโฆษณา/การประชาสัมพันธ/การสงเสริม
การขาย/และกจิกรรมพิเศษมีความนาสนใจ 

12 
(5.7) 

20 
(9.5) 

76 
(36.2) 

27 
(12.9) 

75 
(35.7) 

3.63 

ความมีมารยาท และมนษุยสัมพันธท่ีดีของทาง
รานคา 

2 
(1.0) 

23 
(11.0) 

121 
(57.6) 

34 
(16.2) 

30 
(14.3) 

3.32 

ทําเล ท่ีตั้งของเดอะแพลทินมั แฟช่ันมอลล 
 

20 
(9.5) 

23 
(11.0) 

112 
(53.3) 

46 
(21.5) 

9 
(4.3) 

3.00 

ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา และบริการ 37 
(17.6) 

39 
(18.6) 

12 
(53.3) 

18 
(8.6) 

4 
(1.9) 

2.59 

ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และ
สะดวกสบาย ของบรรยากาศภายในศูนยคาสง 

45 
(21.4) 

34 
(16.2) 

111 
(52.9) 

17 
(8.1) 

3 
(1.4) 

2.52 
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 จากตารางท่ี 4.25 พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ในระดับมากท่ีสุด คือ 
รูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย มีคาเฉล่ีย 4.65 รองลงมาคือ ปจจัยดานราคามีความเหมาะสมตอ
คุณภาพของสินคา มีคาเฉลี่ย 4.61 ปจจัยดานเปนจํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา 
คาเฉล่ีย 4.34 ปจจัยดานความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคา มีคาเฉล่ีย 4.07 ปจจัยดาน
ความฉับไวในการเปล่ียนแปลงรูปแบบของสินคา มีคาเฉล่ีย 3.93 ตามลําดับ สวนปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ  เดอะแพลทินัม  แฟชั่นมอลล  ในระดับปานกลาง  คือ  การโฆษณา /  การ
ประชาสัมพันธ/การสงเสริมการขาย และกิจกรรมพิเศษมีความนาสนใจ มีคาเฉล่ีย 3.63 ความมี
มารยาทและมนุษยสัมพันธท่ีดีของรานคา มีคาเฉล่ีย 3.32 สวนทําเลท่ีตั้งของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล มีคาเฉล่ีย 3.00 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา และบริการ มีคาเฉล่ีย 2.59 และความ
สวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ของบรรยากาศภายในศูนยคาสง มีคาเฉล่ีย 2.52 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.26 ความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามขอเสนอแนะเพ่ือการนําไปปรับปรุง
และพัฒนาศูนยคาสงสินคาและบริการ   
 

ขอเสนอแนะ 
 

ความถ่ี รอยละ 

ควรเพิ่มประเภทของสินคาใหมากข้ึน 99 27.42 
ควรเพิ่มจํานวนของสินคาใหมากข้ึน 93 25.76 
ควรปรับปรุงราคาของสินคา ใหถูกลง 52 14.40 
ควรเพิ่มการสงเสริมการขาย/และกจิกรรมพิเศษใหมาก
ข้ึน/เพื่อใหลูกคาซ้ือสินคาเพิ่มมากข้ึน 

52 14.40 

ควรปรับปรุงดานมารยาทของรานคาใหดข้ึีน 30 8.31 
ควรเพิ่มการโฆษณา/การประชาสัมพันธ/เพื่อใหไดลูกคา
กลุมใหมเพิ่มมากข้ึน 

28 7.76 

อ่ืนๆ ไดแก ควรปรับปรุงดานราคาอาหาร, ควรเพิ่ม
ช่ัวโมงจอดรถใหมากข้ึนและกําหนดราคาใหถูกลง, ควร
ดูแลเร่ืองการจราจรบริเวณทางเขาออกใหคลองข้ึน 

7 1.94 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
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จากตารางท่ี 4.26 พบวา กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้มีขอเสนอแนะวา ตองการใหเพิ่ม
ประเภทของสินคาและบริการใหมากข้ึน จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 27.42 รองลงมา ควรเพิ่ม
จํานวนของสินคาใหมากข้ึน จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 25.76ควรปรับปรุงราคาของสินคา ใหถูก
ลง และควรเพ่ิมการสงเสริมการขาย/และกิจกรรมพิเศษใหมากข้ึน/เพื่อใหลูกคาซ้ือสินคาเพิ่มมาก
ข้ึน ในจํานวนท่ีเทากัน คือ 52 คน คิดเปนรอยละ 14.40 ควรปรับปรุงดานมารยาทของรานคาใหดี
ขึ้น จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 8.31 ควรเพ่ิมการโฆษณา/การประชาสัมพันธ/เพื่อใหไดลูกคา
กลุมใหมเพิ่มมากข้ึน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.70 และอ่ืนๆ ไดแก ควรปรับปรุงราคาในศูนย
อาหารใหถูกลง, ควรเพิ่มช่ัวโมงจอดรถใหนานข้ึน และกําหนดราคาใหถูกลง, ควรดูแลเร่ือง
การจราจรบริเวณทางเขาออกใหคลองข้ึน จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.94  

 
สวนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานการวิจัยขอท่ี 1 ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับการรับรูถึงเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 สมมติฐานการวิจัยขอท่ี 2 การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะทางประชากรมีความสัมพันธ กับการรับรูถึงเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 ตัวแปรตน : ลักษณะทางประชากร ประกอบดวย  
 1. สถานภาพผูบริโภค   2. อายุ 3. ระดับการศึกษา  
 3. อาชีพ     4. รายไดสวนตัวตอเดือน 
 
 ตัวแปรตาม : การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลประกอบดวย 
 1. การจดจําถึงสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 2. ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานความพึงพอใจดานความ
สวยงามและสะดวกสบายท่ีไดรับเม่ือมาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 3. ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานคุณภาพและรูปแบบของ
สินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 4. ภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
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สมมติฐานขอท่ี 1 เปนสมมติฐานยอยทดสอบได 30ขอดังนี้ 
 1.1  สถานภาพผูบริโภคมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 
 1.2   อายุมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.3   ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 

 1.4   อาชีพมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  
 1.5   รายไดมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.6   สถานภาพผูบริโภคมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน

มอลลในดานความพึงพอใจ ดานความสวยงาม และสะดวกสบายท่ีไดรับ เม่ือมาในเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 

 1.7   อายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลในดาน
ความพึงพอใจ ดานความสวยงาม และสะดวกสบาย ท่ีไดรับเม่ือมาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 1.8   ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล
ในดานความพึงพอใจ ดานความสวยงาม และสะดวกสบายท่ีไดรับ เม่ือมาในเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 

 1.9   อาชีพมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
ความพึงพอใจ ดานความสวยงาม และสะดวกสบายท่ีไดรับ เม่ือมาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 1.0   รายไดมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
ความพึงพอใจ ดานความสวยงาม และสะดวกสบายท่ีไดรับ เม่ือมาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 1.11  สถานภาพผูบริโภคมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพะทินัม แฟช่ัน
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสง
ท่ัวไป 

 1.12  อายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
  1.13 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสง
ท่ัวไป 

 1.14  อาชีพมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
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 1.15  รายไดมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

 1.16 สถานภาพผูบริโภคมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ  เดอะแพลทินัม       
แฟช่ันมอลล 

 1.17   อายุมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.18   ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.19   อาชีพมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 1.20  รายไดมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.1 ความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับการ

จดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 

ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับการจดจําสัญลักษณของ เดอะ
แพลทินัมแฟช่ันมอลล 
 
สถานภาพผูบริโภค จดจําสัญลักษณไมได จดจําสัญลักษณได รวม 

ผูซ้ือสง 89 
(84.8) 

16 
(15.2) 

105 
(100.0) 

ผูซ้ือปลีก 91 
(86.7) 

14 
(13.3) 

105 
(100.0) 

รวม 180 
(85.7) 

30 
(14.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 2.636  df =1  Significant = 0.105 
 
 จากตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับการจดจํา

สัญลักษณของเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลพบวา สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับการ
จดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05ดังนั้น จึงไม
เปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.2  ความสัมพันธระหวางอายุ กับการจดจําสัญลักษณ
ของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 
ตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพันธระหวางอายุ กับการจัดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 

 
อายุ(ป) จดจําสัญลักษณไมได จดจําสัญลักษณได รวม 

ต่ํากวา 20 36 
(97.3) 

1 
(2.37) 

37 
(100.0) 

20-29 65 
(92.9) 

5 
(7.1) 

70 
(100.0) 

30-39 42 
(79.2) 

11 
(20.8) 

53 
(100.0) 

40-49 33 
(91.7) 

3 
(8.3) 

36 
(100.0) 

50ข้ึนไป 4 
(28.6) 

10 
(71.4) 

14 
(100.0) 

รวม 180 
(85.7) 

30 
(14.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 8.601  df =4  Significant = 0.073 
 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการจดจําสัญลักษณของเดอะ

แพลทินัมแฟช่ันมอลลพบวา อายุไมมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.3 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับการจดจํา
สัญลักษณ ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการจัดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล 
 

ระดับการศึกษา จดจํา
สัญลักษณ
ไมได 

จดจําสัญลักษณ
ได 

รวม 

มัธยมตม-มัธยม
ปลาย 

140 
(88.1) 

19 
(11.9) 

159 
(100.0) 

อนุปริญญา/ปวส. 
 

28 
(75.7) 

9 
(24.3) 

37 
(100.0) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
 

12 
(85.7) 

2 
(14.3) 

14 
(6.7) 

รวม 180 
(85.7) 

30 
(14.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 133.146  df =2  Significant = 0.003 
 

 จากตารางท่ี 4.29 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการจดจําสัญลักษณ
ของเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลพบวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของ
เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.4  ความสัมพันธระหวางอาชีพกับการจดจําสัญลักษณ
ของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 
 

ตารางท่ี 4.30 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับการจัดจําสัญลักษณ ของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 
 

อาชีพ จดจําสัญลักษณ
ไมได 

จดจําสัญลักษณได รวม 

ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

8 
(36.4) 

14 
(63.6) 

22 
(100.0) 

พนักงานบริษทัเอกชน 
 

25 
(92.6) 

2 
(7.4) 

27 
(100.0) 

ประกอบธุรกจิ/คาขาย
สวนตัว 

99 
(93.4) 

7 
(6.6) 

106 
(100.0) 

นักเรียน นิสิต นักศึกษา 
 

27 
(90.0) 

3 
(10.0) 

30 
(100.0) 

แมบาน/อ่ืนๆไดแก 
เกษยีณอายุราชการ รับจาง 

24 
(96.0) 

1 
(4.0) 

25 
(100.0) 

รวม 180 
(85.7) 

30 
(14.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 6.455  df =2  Significant = 0.166 
 
 จากตารางท่ี 4.30 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพกับการจดจําสัญลักษณของเดอะ

แพลทินัมแฟช่ันมอลลพบวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.5 ความสัมพันธระหวางรายได กับการจดจําสัญลักษณ
ของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 
ตารางท่ี 4.31 แสดงความสัมพันธระหวางรายได กับการจัดจําสัญลักษณ ของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 
 

รายไดสวนตัวตอเดือน
(บาท) 

จดจําสัญลักษณไมได จดจําสัญลักษณได รวม 

ไมเกิน15,000 บาท 50 
(83.3) 

10 
(16.7) 

60 
(100.0) 

15,001-30,000บาท 85 
(94.4) 

5 
(5.6) 

90 
(100.0) 

สูงกวา 30,000 บาทข้ึน
ไป 

45 
(75.0) 

15 
(25.0) 

60 
(100.0) 

รวม 180 
(85.7) 

30 
(14.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 15.322  df =2  Significant = 0.001 
 
 จากตารางท่ี 4.31 แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับการจดจําสัญลักษณของ               

เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลพบวา รายไดมีความสัมพันธกับการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05  ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU
DPU



  
 

102 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.6 ความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภคกับความ
คิดเห็นในดานความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ี
แทจริง 
 
ตารางท่ี 4.32 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับความคิดเห็นในดานความเห็นท่ีมี
ตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 
 

ความเหน็ท่ีมีตอราคาของสินคาใน               
เดอะแพลทินมั แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ี

แทจริง 

สถานภาพของ
ผูบริโภค 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ผูซ้ือสง 88 
(83.8) 

17 
(16.2) 

105 
(100.0) 

ผูซ้ือปลีก 5 
(4.8) 

100 
(95.2) 

105 
(100.0) 

รวม 93 
(44.3) 

117 
(55.7) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 5.579  df =1  Significant = 0.017 
 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับความเห็นท่ีมี

ตอราคาของสินคาใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล”  พบวา สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธ
กับความคิดเห็นที่มีตอเดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลในดานความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน “เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล”  เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง  อยางนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น 
จึงเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี  1.8 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา  กับ          
ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

 
ตารางท่ี 4.33 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล ในดานความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคา
ราคาสงท่ีแทจริง 
 

ความเหน็ท่ีมีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

ระดับการศึกษา 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

มัธยมตม-มัธยมปลาย 49 
(47.8) 

110 
(52.2) 

159 
(100.0) 

อนุปริญญา/ปวส. 
 

33 
(37.1) 

4 
(62.9) 

37 
(100.0) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
 

11 
(21.4) 

3 
(78.6) 

14 
(100.0) 

รวม 93 
(44.3) 

117 
(55.7) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 4.505  df =2  Significant = 0.153 
 

 จากตารางท่ี 4.33 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับความคิดเห็นดาน
ความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน “เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง” 
พบวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลในดาน
ความเห็นที่มีตอราคาของสินคาใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง” อยาง
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.9  ความสัมพันธระหวางอาชีพ กับความคิดเห็นท่ีมีตอ
ราคาของสินคา ในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

 
 ตารางท่ี 4.34 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน

เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 
 
 

ความเหน็ท่ีมีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

อาชีพ 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

7 
(31.8) 

15 
(68.2) 

22 
(100.0) 

พนักงานบริษทัเอกชน 
 

8 
(29.6) 

19 
(70.4) 

27 
(100.0) 

ประกอบธุรกจิ/คาขาย
สวนตัว 

41 
(38.7) 

65 
(61.3) 

106 
(100.0) 

นักเรียน นิสิต นักศึกษา 
 

17 
(56.7) 

13 
(43.3) 

30 
(100.0) 

แมบาน/อ่ืนๆไดแก 
เกษยีณอายุราชการ รับจาง 

20 
() 

5 
() 

25 
(100.0) 

รวม 93 
(44.3) 

117 
(55.7) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 13.554  df =4  Significant = 0.008 
 

 จากตารางท่ี 4.34 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพกับความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคา
ใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง”  พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับ
ความเห็นที่มีตอราคาของสินคาใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง” อยาง
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 

 
 

DPU
DPU



  
 

105 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.10  ความสัมพันธระหวางรายได กับความเห็นท่ีมีตอ
ราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

 
 ตารางท่ี 4.35 แสดงความสัมพันธระหวางรายได กับความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาใน 

เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 
 

ความเหน็ที่มีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง 

รายไดสวนตัวตอเดือน
(บาท) 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ไมเกิน15,000 บาท 38 
(63.3) 

22 
(36.7) 

60 
(100.0) 

15,001-30,000บาท 18 
(20.0) 

72 
(80.0) 

90 
(100.0) 

สูงกวา 30,000 บาท     
ข้ึนไป 

37 
(61.6) 

23 
(38.4) 

60 
(100.0) 

รวม 93 
(44.3) 

117 
(55.7) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 0.326  df =2  Significant = 0.851 
 

 จากตารางท่ี 4.35 แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับความเห็นท่ีมีตอราคาของสินคา
ใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง” พบวารายไดไมมีความสัมพันธกับ
ความเห็นที่มีตอราคาของสินคาใน “เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคาสงที่แทจริง” อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.11 ความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับ
ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล ในดานคุณภาพและรูปแบบของสินคามีความ
แตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล ในดานคุณภาพและรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคา
สงท่ัวไป 
 

ความคิดเหน็ดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความ
แตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

สถานภาพ
ผูบริโภค 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ผูซ้ือสง 30 
(28.6) 

75 
(71.4) 

105 
(100.0) 

ผูซ้ือปลีก 51 
(48.6) 

54 
(51.4) 

105 
(100.0) 

รวม 81 
(38.6) 

117 
(61.4) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 3.395  df =1  Significant = 0.065 
 

 จากตารางท่ี 4.36 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับความคิดเห็นท่ี
มีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปพบวา สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมี
ตอเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติ
ท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.12  ความสัมพันธระหวางอายุ กับความคิดเห็นท่ีมีตอ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

 ตารางที่ 4.37 แสดงความสัมพันธระหวางอายุ กับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคา
สงท่ัวไป 
 

ความคิดเหน็ดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความ
แตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

อายุ(ป) 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ต่ํากวา 20 17 
(45.9) 

20 
(54.1) 

37 
(100.0) 

20-29 18 
(25.7) 

52 
(74.3) 

70 
(100.0) 

30-39 11 
(20.8) 

42 
(79.2) 

53 
(100.0) 

40-49 24 
(66.7) 

12 
(33.3) 

36 
(100.0) 

50ข้ึนไป 11 
(78.6) 

3 
(21.4) 

14 
(100.0) 

รวม 81 
(38.6) 

129 
(61.4) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 3.545  df =4  Significant = 0.472 
 

 จากตารางท่ี  4.37 แสดงความสัมพันธระหวางอายุ กับความคิดเห็นท่ีมีเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพและรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคา
สงท่ัวไปพบวาอายุไมมีความสัมพันธ กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพและรูปแบบของสินคามีความแตกตาง จากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.13 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับความ
คิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตาง
จากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

 
ตารางท่ี 4.38 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคา
สงท่ัวไป 
 

ความคิดเหน็ดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความ
แตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

ระดับการศึกษา 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

มัธยมตม-มัธยม
ปลาย 

64 
(40.2) 

95 
(59.8) 

159 
(100.0) 

อนุปริญญา/ปวส. 
 

7 
(18.9) 

30 
(81.1) 

37 
(100.0) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
 

10 
(71.4) 

4 
(28.6) 

14 
(100.0) 

รวม 81 
(38.6) 

129 
(61.4) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 23.377  df =2  Significant = 0.001 
 
 จากตารางท่ี 4.38 แสดงความสัมพันธระหวางระดับอุดมศึกษากับความคิดเห็นท่ีมีตอ

เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพและรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปพบวาระดับอุดมศึกษามีความสัมพันธ กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนาย
ตามศูนยคาสงท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.14 ความสัมพันธระหวางอาชีพ กับความคิดเห็นท่ีมี
ตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตาง จากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 4.39 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับความคิดเห็นที่มีตอ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล
ในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตาง จากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 

ความคิดเหน็ดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความ
แตกตาง จากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

อาชีพ 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 12 
(54.5) 

10 
(45.4) 

22 
(100.0) 

พนักงานบริษทัเอกชน 
 

15 
(55.5) 

12 
(44.4) 

27 
(100.0) 

ประกอบธุรกจิ/คาขายสวนตัว 
 

24 
(22.6) 

82 
(77.3) 

106 
(100.0) 

นักเรียน นิสิต นักศึกษา 
 

15 
(50.0) 

15 
(50.0) 

30 
(100.0) 

แมบาน/อ่ืนๆไดแก เกษยีณอายุ
ราชการ รับจาง 

15 
(60.0) 

10 
(40.0) 

25 
(100.0) 

รวม 81 
(38.6) 

129 
(61.4) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 30.036  df =4  Significant = 0.002 
 

 จากตารางที่ 4.39 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะ
แพลทินัมแฟชั่นมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนาย
ตามศูนยคาสงท่ัวไป พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล
ในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.15 ความสัมพันธระหวางรายได กับความคิดเห็นท่ีมี
ตอ เดอะแพลทินัมแฟชั่นมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 4.40 แสดงความสัมพันธระหวางรายได  กับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสง
ท่ัวไป 
 

ความคิดเหน็ดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความ
แตกตางจากสินคา ท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

รายไดสวนตัวตอเดือน
(บาท) 

ไมเห็นดวย เห็นดวย 

รวม 

ไมเกิน15,000 บาท 25 
(41.6) 

35 
(58.3) 

60 
(100.0) 

15,001-30,000บาท 34 
(37.8) 

56 
(62.2) 

90 
(100.0) 

สูงกวา 30,000 บาทข้ึน
ไป 

22 
(36.6) 

38 
(63.3) 

60 
(100.0) 

รวม 81 
(38.6) 

129 
(61.4) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 10.670  df =2  Significant = 0.003 
 

 จากตารางท่ี 4.40 แสดงความสัมพันธระหวางรายได กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนาย
ตามศูนยคาสงท่ัวไป พบวารายไดมีความสัมพันธ กับความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสง
ท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.16  ความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับ
ภาพลักษณ ทีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ตารางท่ี 4.41 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับภาพลักษณ ท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล 
 

ภาพลักษณ 

สถานภาพ
ผูบริโภค 

ความครบ
วงจรมากมาย
หลายหลาย
ของสินคาช่ัน
ท่ีสวยลํ้านํา

สมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ี
มากกวา 

1,300 รานคา 

ความสวยงาม
ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย

ของ
บรรยากาศ
ภายใน 

สินคาราคาถูก 
รวม 

ผูซ้ือสง 
17 

(16.2) 
58 

(55.2) 
17 

(16.2) 
13 

(12.4) 
105 

(100.0) 

ผูซ้ือปลีก 
72 

(68.6) 
22 

(20.9) 
10 

(9.5) 
1 

(0.9) 
105 

(100.0) 

รวม 
89 

(42.4) 
80 

(38.1) 
27 

(12.8) 
14 

(6.6) 
210 

(100.0) 

α = 0.05       X2 = 3.787 df =2  Significant = 0.153 
 

 จากตารางท่ี 4.41 แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพผูบริโภค กับภาพลักษณท่ีมีตอ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลพบวาสถานภาพผูบริโภค ไมมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.17 ความสัมพันธระหวางอายุ (ป) กับภาพลักษณทีมี
ตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ตารางท่ี 4.42  แสดงความสัมพันธระหวางอายุ (ป)  กับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 
 

ภาพลักษณ 

อายุ (ป) 

ความครบ
วงจรมากมาย
หลากหลาย
ของสินคาท่ี
สวยลํ้านําสมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ี

มากกวา 1,300 
รานคา 

ความสวยงาม
ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย
ของบรรยากาศ

ภายใน 

สินคาราคา
ถูก 

รวม 

ต่ํากวา 20 
16 

(43.2) 
10 

(27.0) 
10 

(27.0) 
1 

(2.7) 
37 

(100.0) 

20-29 
32 

(45.7) 
30 

(42.8) 
4 

(5.7) 
4 

(5.7) 
70 

(100.0) 

30-39 
24 

(45.3) 
22 

(41.5) 
7 

(13.2) 
- 

(0.0) 
53 

(100.0) 

40-49 
15 

(41.6) 
17 

(7.1) 
1 

(35.7) 
6 

(42.8) 
36 

(100.0) 

50ข้ึนไป 
2 

(14.2) 
1 

(7.1) 
5 

(35.7) 
6 

(42.8) 
14 

(100.0) 

รวม 
89 

(42.4) 
80 

(38.1) 
27 

(12.8) 
14 

(6.6) 
210 

(100.0) 

α = 0.05       X2 = 26.359 df =8  Significant = 0.002 
 

 จากตารางท่ี 4.42 แสดงความสัมพันธระหวางอายุ กับภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล พบวาอายุมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.18 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับ
ภาพลักษณทีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ตารางท่ี 4.43 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล 
 

ภาพลักษณ 

ระดับการศึกษา 

ความครบวงจร
มากมาย

หลากหลายของ
สินคาท่ีสวยลํ้า

นําสมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ี

มากกวา 1,300 
รานคา 

ความสวยงาม
ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย

ของ
บรรยากาศ
ภายใน 

สินคาราคาถูก 
รวม 

มัธยมตม-
มัธยมปลาย 

79 
(49.0) 

 

 
 

62 
(38.5) 

15 
(9.3) 

3 
(1.8) 

 

161 
(100.0) 

 

อนุปริญญา/
ปวส. 

5 
(14.3) 

11 
(31.4) 

10 
(2.8) 

11 
(31.4) 

35 
(100.0) 

ปริญญาตรีข้ึน
ไป 

5 
(35.7) 

7 
(50.0) 

2 
(14.3) 

- 
(0.0) 

14 
(100.0) 

รวม 
89 

(42.4) 
80 

(38.1) 
27 

(12.8) 
14 

(6.6) 
210 

(100.0) 

α = 0.05       X2 = 8.  215 df = 4  Significant = 0.086 
 

 จากตารางท่ี 4.43 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับภาพลักษณท่ีมีตอ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล พบวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.19  ความสัมพันธระหวางอาชีพ กับภาพลักษณทีมีตอ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 

ตารางท่ี 4.44 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 

ภาพลักษณ 

อาชีพ 

ความครบ
วงจรมากมาย
หลากหลาย
ของสินคาท่ี
สวยลํ้านํา
สมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ี

มากกวา 1,300 
รานคา 

ความสวยงาม
ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย
ของบรรยากาศ

ภายใน 

สินคาราคาถูก 
รวม 

ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(13.6) 

12 
(54.5) 

5 
(22.7) 

_ 
(0.0) 

22 
(100.0) 

พนักงานบริษทัเอกชน 
 

7 
(25.9) 

15 
(55.5) 

4 
(14.8) 

1 
(3.7) 

27 
(100.0) 

ประกอบธุรกจิ/คาขาย
สวนตัว 

54 
(50.9) 

32 
(30.2) 

11 
(10.3) 

9 
(8.5) 

106 
(100.0) 

นักเรียน นิสิต นักศึกษา 
 

15 
(50.0) 

11 
(30.2) 

3 
(10.3) 

1 
(8.5) 

30 
(100.0) 

แมบาน/อ่ืนๆไดแก 
เกษยีณอายุราชการ 
รับจาง 

10 
(40.0) 

10 
(40.0) 

4 
(16.0) 

1 
(4.0) 

25 
(100.0) 

รวม 
89 

(42.3) 
80 

(38.0) 
27 

(12.8) 
14 

(6.6) 
210 

(100.0) 

α = 0.05       X2 = 28.945  df =8  Significant = 0.002 
 

จากตารางท่ี 4.44 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล พบวอาชีพมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.20 ความสัมพันธระหวางรายได กับภาพลักษณทีมีตอ
เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล 
 
ตารางท่ี 4.45 แสดงความสัมพันธระหวางรายได กับภาพลักษณท่ีมีตอเ ดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล 
 

ภาพลักษณ  

รายไดสวนตัวตอ
เดือน(บาท) 

ความเปนศูนย
คาสงขนาด
ใหญกวา 

1,300 รานคา 

ความเปน
ศูนยคาสง
แฟช่ันครบ

วงจร 

ความเปนศูนย
คาสงท่ีมี
มาตรฐาน
แบบสากล 

ความเปนศูนย
คาสงท่ีรวม

รานอาหารอรอย 

รวม 

ไมเกิน15,000 
บาท 

19 
(31.6) 

22 
(36.6) 

9 
(15) 

10 
(16.6) 

60 
(100.0) 

15,001-30,000
บาท 

52 
(57.8) 

34 
(37.7) 

3 
(3.3) 

1 
(1.1) 

90 
(100.0) 

สูงกวา 30,000 
บาทข้ึนไป 

18 
(30.0) 

24 
(40.0) 

12 
(20.0) 

6 
(10.0) 

60 
(100.0) 

รวม 89 
(42.3) 

80 
(3.8) 

27 
(12.8) 

14 
(6.6) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 6.655  df =4  Significant = 0.154 
 

 จากตารางท่ี 4.45 แสดงความสัมพันธระหวางรายได กับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัมแฟช่ันมอลล พบวารายไดไมมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ัน
มอลล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานการวิจัยขอท่ี 2 การรับรูถึงศูนยคาสง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธ กับ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 
ตัวแปรตน: การรับรูถึงศูนยคาสง เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ประกอบดวย 
 1.  การจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
  2. ความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานความพึงพอใจตอความ
สวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบายท่ีไดรับเม่ือมาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 3.  ความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
 4.  ภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
ตัวแปรตาม : พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย 
   1. ความถ่ีในการซ้ือ ของผูบริโภค 
   2. เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุด ท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 
สมมติฐานการวิจัยขอท่ี 2 เปนสมมติฐานยอยเพื่อทดสอบได 8 ขอดังนี้ 
  2.1  การจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธ กับความถ่ีใน
การซ้ือ ของผูบริโภค  
  2.2  การจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธ กับเหตุผลท่ี
สําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือ ของผูบริโภค 
  2.3  ความคิดเห็นที่มีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคา
สงท่ีแทจริง มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือ ของผูบริโภค 
  2.4  ความคิดเห็นที่มีตอราคาของสินคาใน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนสินคาราคา
สงท่ีแทจริง กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 2.5  ความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือ
ของผูบริโภค 
  2.6  ความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญ
ท่ีสุด ท่ีซ้ือของผูบริโภค 
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  2.7  ภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธ กับความถ่ีในการ
ซ้ือของผูบริโภค 
  2.8  ภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความสัมพันธ กับเหตุผลท่ีสําคัญ
ท่ีสุดที่ซ้ือของผูบริโภค 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.1 ความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณ ของ   
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.46 แสดงความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กับ                   
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค 
 

ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค การจดจําสัญลักษณ    
ของเดอะแพทินั่ม
แฟช่ันมอลล 

สัปดาหละ
คร้ัง 

ไมแนนอน เดือนละ 1 คร้ัง 
เดือนละ 2

คร้ัง 

 
รวม 

จดจําไมได 92 
(51.1) 

62 
(34.4) 

18 
(10.0) 

8 
(4.4) 

180 
(100.0) 

จดจําได 15 
(50.0) 

13 
(43.3) 

1 
(3.3) 

1 
(3.3) 

30 
(100.0) 

รวม 107 
(50.9) 

75 
(35.7) 

19 
(9.0) 

9 
(4.2) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 9.948  df =2  Significant = 0.008 
 
 จากตารางท่ี 4.46 แสดงความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล กับความถี่ในการซ้ือของผูบริโภค พบวา การจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลล  มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.2 ความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณของ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.47 แสดงความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กับ
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 

เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดที่ซ้ือของผูบริโภค การจดจํา
สัญลักษณ คุณภาพและ

รูปแบบสวยลํ้า
นําสมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ีมี

มากกวา 1,300 
รานคา 

ราคาถูก ความสวยงาม
ปลอดภัยและ

สะดวกสบายของ
บรรยากาศภายใน 

รวม 

จดจําไมได 117 
(65.0) 

59 
(32.8) 

3 
(1.6) 

1 
(0.5) 

180 
(100.0) 

จดจําได 7 
(23.3) 

6 
(20.0) 

16 
(53.3) 

1 
(3.3) 

30 
(100.0) 

รวม 124 
(59.0) 

65 
(30.9) 

19 
(9.0) 

2 
(0.95) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 9.440  df =2  Significant = 0.007 
 

 จากตารางท่ี 4.47 แสดงความสัมพันธระหวางการจดจําสัญลักษณของ เดอะแพลทินั 
มแฟช่ันมอลล กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค พบวาการจดจําสัญลักษณของ เดอะ
แพลทินัมแฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือ ของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี  2.3 ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ          
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานความคิดเห็นท่ีมีตอราคาของสินคา เปนราคาสงท่ีแทจริงกับ
ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.48 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอราคาของสินคา เปนราคาสงท่ีแทจริง 
กับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 

 
ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค ความคิดเหน็ท่ีมี

ตอราคาของ
สินคาเปนราคาสง

ท่ีแทจริง 
สัปดาหละคร้ัง ไมแนนอน 

เดือนละ 1 
คร้ัง 

เดือนละ 2คร้ัง 

รวม 

ไมเห็นดวย 14 
(7.7) 

62 
(34.0) 

15 
(8.2) 

2 
(1.1) 

182 
(100.0) 

เห็นดวย 93 
(79.5) 

13 
(11.1) 

4 
(3.4) 

7 
(5.9) 

117 
(100.0) 

รวม 107 
(50.9) 

75 
(35.7) 

19 
(9.0) 

9 
(4.3) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 14.548  df =2  Significant = 0.002 
 

 จากตารางท่ี 4.48 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ัน
มอลลในดานความคิดเห็นท่ีมีตอราคาของสินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง กับความถี่ในการซ้ือของ
ผูบริโภค พบวาความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานความคิดเห็นท่ีมีตอราคาของ
สินคา เปนราคาสงท่ีแทจริง มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.4  ความสัมพันธระหวางความคิดเห็น ท่ีมีตอราคาของ
สินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 
ตารางท่ี 4.49 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลใน        
ความคิดเห็นที่มีตอราคาของสินคา เปนราคาสงท่ีแทจริง กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค ความคิดเหน็ท่ีมีตอ

ราคาของสินคาเปน
ราคาสงท่ีแทจริง 

คุณภาพและ
รูปแบบสวย
ลํ้านําสมัย 

จํานวนของ
รานคาท่ีมี
มากกวา 

1,300 รานคา 

ราคาถูก ความสวยงาม
ปลอดภัยและ
สะดวกสบาย
ของบรรยากาศ

ภายใน 

รวม 

ไมเห็นดวย 82 
(88.2) 

6 
(6.4) 

5 
(5.4) 

- 
(0.0) 

93 
(100.0) 

เห็นดวย 42 
(35.9) 

59 
(50.4) 

14 
(11.9) 

2 
(1.7) 

117 
(100.0) 

รวม 124 
(59.0) 

65 
(30.9) 

19 
(9.0) 

2 
(0.9) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 19.960  df =2  Significant = 0.001 
 

 จากตารางท่ี 4.49 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอราคาของสินคา เปน
ราคาสงท่ีแทจริง กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค พบวาความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลในดานความพึงพอใจ ดานความสวยงาม ปลอดภัย และสะดวกสบายท่ีไดรับเม่ือมาใน
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.5 ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป
กับความถ่ีใน การซ้ือของผูบริโภค 

 
ตารางท่ี 4.50 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพ และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป กับความถ่ี
ในการซ้ือของผูบริโภค 

 
ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค คุณภาพและ

รูปแบบของ
สินคามีความ
แตกตางจาก

สินคาท่ีจําหนาย
ตามศูนยคาสง

ท่ัวไป 

สัปดาห 
ละคร้ัง 

ไมแนนอน 
เดือนละ 
1 คร้ัง 

เดือนละ 
2 คร้ัง 

รวม 

ไมเห็นดวย 42 
(51.8) 

16 
(19.7) 

19 
(23.4) 

4 
(4.9) 

81 
(100.0) 

เห็นดวย 56 
(52.3) 

59 
(55.1) 

- 
(0.0) 

5 
(4.6) 

107 
(100.0) 

รวม 107 
(50.9) 

75 
(35.7) 

19 
(9.0) 

9 
(4.2) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 1.064  df =2  Significant = 0.589 
 

 จากตารางท่ี 4.50 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ัน
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคาท่ีแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป กับความถ่ีในการซ้ือ
ของผูบริโภค พบวาความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบท่ี
แตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป ไมมีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.6 ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคา ท่ีแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป กับ
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 
ตารางที่ 4.51 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดาน
คุณภาพ และรูปแบบของสินคา ท่ีแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของ
ผูบริโภค 

 
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 
คุณภาพและ
รูปแบบของ
สินคามีความ
แตกตางจาก

สินคาท่ีจําหนาย
ตามศูนยคาสง

ท่ัวไป 

คุณภาพและ
รูปแบบของ
สินคาท่ีสวย
ลํ้านําสมัย 

สินคาราคา
ถูก 

จํานวนของ
รานคาท่ีมี

มากกวา 1,300 
รานคา 

บรรยากาศ
ภายในท่ี

สวยงามและ
สะดวกสบาย 

รวม 

ไมเห็นดวย 45 
(55.5) 

23 
(28.4) 

12 
(14.8) 

1 
(1.2) 

81 
(100.0) 

เห็นดวย 79 
(61.8) 

42 
(32.5) 

7 
(5.4) 

1 
(0.7) 

129 
(100.0) 

รวม 124 
(59.0) 

65 
(30.9) 

19 
(9.0) 

2 
(0.9) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 3.378  df =2  Significant = 0.186 
 

 จากตารางท่ี 4.51 แสดงความสัมพันธระหวางความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ัน
มอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบท่ีแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของ
ผูบริโภค พบวาความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากศูนยคาสงท่ัวไป ไมมีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของ
ผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี  2.7  ความสัมพันธระหวางภาพลักษณ ท่ีมีตอ           
เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล กับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.52 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล กับความถ่ี
ในการซ้ือของผูบริโภค 
 

ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค ภาพลักษณท่ีมี 
สัปดาหละคร้ัง ไมแนนอน เดือนละ 1 คร้ัง เดือนละ 2คร้ัง 

 
รวม 

ความครบวงจร
มากมายหลากหลาย
ของสินคาแฟชั่นท่ี
สวยลํ้านําสมัย 

 
48 

(53.9) 
 

 
23 

(25.8) 

 
6 

(6.7) 

 
2 

(2.2) 

 
89 

(100.0) 

จํานวนของรานคาท่ี
มีมากกวา 1,300 
รานคา 

 
40 

(50.0) 

 
31 

(38.7) 

 
7 

(8.7) 

 
2 

(2.5) 

 
80 

(100.0) 
ความสวยงาม 
สะอาด ปลอดภัย
และสะดวกสบาย
ของบรรยากาศ
ภายใน 

 
5 

(18.5) 

 
20 

(74.0) 

 
1 

(3.7) 

 
1 

(3.7) 

 
27 

(100.0) 

สินคาราคาถูก 
4 

(28.5) 
1 

(7.1) 
5 

(35.7) 
4 

(28.5) 
14 

(100.0) 

รวม 
107 

(50.9) 
75 

(35.7) 
19 

(9.0) 
9 

(4.3) 
210 

(100.0) 
α = 0.05       X2 = 25.019  df =4  Significant = 0.000 

 
 จากตารางท่ี 4.52 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ัน

มอลลในดานภาพลักษณท่ีมี กับความถ่ีในการซื้อของผูบริโภค พบวาภาพลักษณท่ีมี กับความถ่ีใน
การซ้ือของผูบริโภค มีความสัมพันธ กับความถ่ีในการซื้อของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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  ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.8  ความสัมพันธระหวางภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะ
แพลทินัมแฟช่ันมอลล กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 

ตารางท่ี 4.53 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล กับเหตุผล
ท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 

 

เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค ภาพลักษณท่ีมีตอ 
เดอะ แพลทินมั 
แฟช่ัน มอลล 

คุณภาพและ
รูปแบบของ
สินคาท่ีสวย
ลํ้านําสมัย 

สินคาราคา
ถูก 

จํานวนของ
รานคาท่ีมี

มากกวา 1,300 
รานคา 

บรรยากาศ
ภายในท่ี

สวยงามและ
สะดวกสบาย 

รวม 

ความครบวงจร
มากมายหลากหลาย
ของสินคาแฟชั่นท่ี
สวยลํ้านําสมัย 

 
 

48 
(53.9) 

 
 

31 
(34.8) 

 
 

9 
(10.1) 

 
 

1 
(1.1) 

 
 

89 
(100.0) 

จํานวนรานคาท่ีมี
มากกวา 1,300ราน 

47 
(58.8) 

27 
(33.8) 

5 
(6.3) 

1 
(1.3) 

80 
(100.0) 

ความสวยงามสะอาด 
ปลอดภัย และ
สะดวกสบายของ
บรรยากาศภายใน 

 
20 

(74.01) 

 
4 

(14.8) 

 
3 

(11.1) 

 
- 

(0) 

 
27 

(100.0) 

สินคาราคาถูก 9 
(64.2) 

3 
(21.4) 

2 
(14.28) 

- 
(0) 

14 
(100.0) 

รวม 124 
(59.0) 

65 
(13.0) 

19 
(9.0) 

2 
(0.9) 

210 
(100.0) 

α = 0.05       X2 = 26.390  df =4  Significant = 0.001 
 

จากตารางท่ี 4.53 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค พบวาภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัมแฟช่ัน
มอลลมีความสัมพันธ กับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้น จึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้ง 
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บทท่ี 5 
สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
         

 การวิจัยเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กับการ
รับรู และพฤติกรรมของผูบริโภค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล รวมถึงการรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล แบงรูปแบบการวิจัยออกเปน 2 สวนดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดของ เดอะแพลทินัม แฟชั่น
มอลล ดวยวิธีการสัมภาษณเจาะลึก (In-Depth Interview) ผูบริหารและผูท่ีมีหนาท่ีรับผิดชอบ
เกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  
 สวนท่ี 2 ศึกษาเก่ียวกับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล เพื่อเปรียบเทียบถึงความสอดคลอง หรือความคลาดเคล่ือนในดานของกลยุทธ การ
ส่ือสารทางการตลาด โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองวัดการรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมี
ตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
 
สรุปผลการวิจัย   
 
สวนท่ี 1 ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
5.1  กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 

 ความเปนมาของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล คือศูนยคาสงสินคาแฟช่ันขนาดใหญกลางประตูน้ํา วิจัย

และศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคอยางแทจริงนานถึง 3ป เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล
สรางสรรคเอกลักษณท่ีมีใหโดดเดน ท้ังความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ตาม
มาตรฐานของความเปนสากล เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีสินคาแฟช่ันหลากหลายครบวงจร ท่ี
สวยลํ้านําสมัย ใหเลือกกวา 1,300รานคา อยางท่ีไมมีศูนยคาสงแหงไหนมีมากอน   
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 นอกจากเปาหมายหลัก ของการปรับเปล่ียนพื้นท่ีคาสง เพื่อขยายพ้ืนท่ีสําหรับรองรับ 
พอคาแมคาท่ีลนตลาด ใหมีท่ีทางสําหรับทํามาหากิน ในอัตราของราคาคาเชาท่ีอยูรวมกันไดอยาง
ไมเดือดรอน ใหไดมีอาชีพทํากินท่ีสุจริต และทดแทนการวางงานหรือการตกงานดวยการสงเสริม 
การเปล่ียนแปลงแนวทางการจัดจําหนาย เปนการคาสงในรูปแบบใหม คือการคาสงแบบนอยชิ้น 
ท้ังนี้เพื่อเปนการปรับกลยุทธใหตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป ดวยการหันมาบริโภค
สินคาจากตลาดคาสง และสรางกลยุทธ สําหรับการเปล่ียนแปลงดานพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคท่ีบอยข้ึน แตมีจํานวนนอยลง ท้ังนี้เพื่อใหเกิดเปนความสอดคลองตอสภาพเศรษฐกิจ 
สังคม และทุกปจจัยท่ีไดมีการเปล่ียนแปลงไป เห็นไดวา ในธุรกิจการขายสง ไมจําเปนตองจําหนาย
คร้ังละจํานวนมาก  การจําหนายแบบนอยชิ้นเพียง 3ช้ิน หรือต้ังแต3ข้ึนไปก็สามารถจําหนายเปน
รูปแบบธุรกิจคาสงไดเชนกัน 

 
 ตราสินคา ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
  เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล นําตราสินคาเขาไปทําความรูจักกับผูบริโภค หรือเขาสู
ตลาดใหม โดย เนนการกระจายขอมูลขาวสารใหเขาถึง และครอบคลุมตอผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด 
โดยเฉพาะผูบริโภคท่ีอยูตางจังหวัด และปริมณฑล ท้ังนี้เพื่อใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนท่ี
รูจักอยางแพรหลาย และท่ัวถึง นอกจากนั้นมีการออกแบบและปรับปรุงสถานท่ีจัดจําหนาย ของ
รานคาภายในแตละราน ใหมีความเปนระเบียบสวยงาม และนาเช่ือถือเพ่ือเปนการเพิ่มแรงดึงดูดจาก
ผูบริโภคท่ีมีรสนิยม โดยส่ิงเหลานี้สามารถสะทอน หรือส่ือผานทางภาพลักษณของทางรานคาได  
  เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลวางตําแหนงของตราสินคา และบุคลิกภาพของตราสินคา 
ใหมีสอดคลองกับตราสินคา โดยการวางตําแหนงตราสินคา จะตองมาจากจุดยืนอันเปนเอกลักษณ
ของตนเอง นอกจากน้ันยิ่งเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสรางบุคลิกภาพตราสินคาใหเหมือน หรือ
ใกลเคียงกับบุคลิกภาพของมนุษยมากเทาไหร  ผูบริโภคก็จะยิ่งชอบในสินคามากยิ่งข้ึน  

 ดังนั้น ความสัมพันธท่ีดีของการวางตําแหนงตราสินคา และการสรางบุคลิกภาพของ
ตราสินคา จึงตองดําเนินไปในทิศทางเดียวกันอยูเสมอ เห็นไดวาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมี
จุดยืนท่ีชัดเจนในการกําหนดเอกลักษณใหกับตราสินคา โดยการวางตําแหนงตราสินคาไวให
ผูบริโภคเห็น และเขาใจไดวา เปนอาณาจักรไมรูจบของการศูนยคาสงแฟช่ันประตูน้ํา ท่ีสวยลํ้านํา
สมัย และครบวงจรกวา 1,300 รานคา โดยมีบุคลิกภาพท่ีสอดคลองกับตําแหนงท่ีวางไวคือ เปนคนท่ี
รักและใสใจในโลกของแฟชั่นอยางไมรูจบ ชอบการเติมแตง มีรสนิยมในการเลือกแตส่ิงท่ีดีและ
เหมาะสมท่ีสุดเพื่อตนเอง 
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 จากการวางตําแหนงตราสินคาดังกลาว เปนการอางอิงมาจากฐาน และศักยภาพของ
ผลิตภัณฑอันเปนจุดแข็งของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ดวยการกําหนดบุคลิกภาพใหสอดคลอง
และเกี่ยวของกันกับตําแหนงท่ีวางไว  จึงงายตอการท่ีผูบริโภคจะจดจํา และเลือกวางตราสินคาของ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลไวในใจ  
 นอกจากนี้การมีตราสินคาเปนหมูหรือเปนชุด (Family Brands) ท่ีรวมระหวางรานคา
ตางๆ ท้ังท่ีมีอยูแลวและกําลังจะเกิดข้ึนใหม นับวามีขอดี เพราะตราสินคาเปนหมูท่ีมีช่ือเสียงอยูแลว
นั้น จะชวยอํานวยความสะดวก ใหผูบริโภครูจักสินคาใหม หรือรานคาใหมๆไดดีและงายยิ่งข้ึน 
 ดังนั้นตราสินคาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ท่ีเปน (Family Brands) อยูแลวจึงมีความ
ไดเปรียบในการเขาแขงขัน คือมีตราสินคาท่ีดี ไดรับการยอมรับจากผูบริโภคอยูกอน ดังนั้นในการ
ท่ีจะทําใหผูบริโภคยอมรับในสวนของสินคา หรือรานคาใหมท่ีกําลังจะเกิดข้ึนในเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล  จึงไดรับประโยชนรวมมาจากโครงการแรก และงายตอการสรางการรับรู 
 นอกจากนี้ในสวนของความหมายในตราสินคาท่ีสัมผัสไมได แตมีนัยท่ีแฝงไวส่ือให
ผูบริโภครับรูวาตราสินคา เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีคุณคาในการสรางความภาคภูมิใจท่ีไดมี
สวนรวมสนับสนุนโครงการของท้ังภาครัฐและเอกชน โดยไมคํานึงถึงผลประโยชนและการเอา
เปรียบคูแขงทางการคา โดยเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลตระหนักวาทุกฝายคือพันธมิตร หรือคูคาท่ี
ตองใหความสําคัญเสมอ 

 สวนดานวัฒนธรรม เปนการปลุกกระแสใหผูบริโภคหันมานิยมบริโภค และใหคุณคา
กับสินคาท่ีมีคุณสมบัติตามความเหมาะสม ไมใชตามสถานท่ีผลิต ตามญ่ีหอ(ตราสินคา) หรือตาม
สนนราคาของสินคาอยางในสังคมทุนนิยม อีกท้ังยังส่ือใหผูบริโภคเห็นถึงบุคลิกภาพของตราสินคา
ดวยวา เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล คือคนท่ีฉลาดในการเลือก รักและใสใจในโลกของแฟช่ันใน
ความสวยงาม ตามยุคตามสมัย ดังนั้นคนท่ีบริโภคผลิตภัณฑหรือสินคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล จึงเปนคนท่ีฉลาดในการเลือก รักและใสใจในแฟชั่น ตลอดจนมีความสวยแบบสวยลํ้านํา
สมัยเชนเดียวกัน  

 
 สวนประสมทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ในดานของรูปแบบสินคา  
 มีการกําหนดใหเปนสินคาจากผูนําของสินคาแตละประเภท ถึง 80 เปอรเซ็น ของ
รานคาท้ังหมด ท่ีมาจากตลาดจตุจักร โบเบ สําเพ็ง และประตูน้ํา ตลอดจนมีการเปล่ียนแปลงและ
ปรับปรุงรูปแบบของสินคาอยูเสอมท่ี 2คร้ังตอสัปดาหกลาวคือ ในทุกวันพุธ และวันเสารของ
สัปดาห 
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 ดานราคาของสินคา  
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีรานคาภายในท้ังส้ินกวา 1,300 รานคา แตศูนยคาสงท่ีมี
รานคาจํานวนมากเชนนี้ จะมีกระบวนการควบคุมราคาดวยการแขงขันกันเอง แทนการท่ีเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล  ตองกําหนดมาตรฐานราคาของสินคา  จึงไมมีความจําเปนท่ี เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล ตองเขาไปควบคุม นอกจากนั้นการลดตนทุนดานสถานท่ีจัดจําหนาย และอัตรา
คาบริการจอดรถที่ต่ํากวาราคาตลาด ทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถขายสินคาไดใน
ราคาท่ีถูลง และผูบริโภคใหความนิยมนํามาจอดรถเพ่ิมมากข้ึน 
 

 ดานการปรับปรุงสถานท่ีจัดจําหนาย 
  ใหมีความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ดวยส่ิงอํานวยความสะดวกท่ี

ผูบริโภคตองการ เชนลิฟทขนสงสินคาขนาดใหญ ศูนยอาหารที่อรอย สะอาด และเพียงพอตอความ
ตองการของผูบริโภค หรือแมแตสะพานลอยระบบบันไดเล่ียนเปนตน นอกจากนี้เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล  ทําการขยายพ้ืนท่ี ดวยการกอสรางอาคาร 2ข้ึน ท้ังนี้นอกจากการเพ่ิมประเภทของ
สินคาแฟช่ัน ท่ีเปนสินคาจากสําเพ็งใหมากข้ึนแลว อาจกลาวไดวาเพื่อสนองความตองการ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ในดานพฤติกรรมการซ้ือสินคา (เชาไปตลาดคาสงจตุจักร, สายมาตลาด
ประตูน้ํา, บายและเย็นอยูท่ีตลาด สําเพ็ง หรือโบเบ )ใหทุกท่ีไดมาอยูรวมกันในแหงเดียวท่ีเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 
 ดานโปรโมชั่น หรือการสงเสริมทางการตลาด 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใหสิทธตอรานคาตอการตัดสินใจในโปรโมช่ัวๆท่ัวไป 
สําหรับการ ลด แลก แจก แถมฯ  สวนดานการสงเสริมทางการตลาดในลักษณะเต็มรูปแบบ ดาน
การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย ตลอดจนการจัดกิจกรรมพิเศษ ท้ังท่ีใชส่ือ และ 
ท่ีไมใชส่ือ หรือท่ี ใชบุคคล และไมใชบุคคลนั้น กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล คือผูกําหนดข้ึนเอง เชน, ชองทางของการส่ือสารทางการตลาด หรือแมแตการกําหนด
ประเภทของเคร่ืองมือท่ีใชส่ือสารทางการตลาดเปนตน 
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ตารางท่ี 5.1  แสดงถึงของกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
  

การโฆษณา การสงเสริมการขาย
และกิจกรรมพิเศษ 

การตลาดทางตรง การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ 

1. ส่ือโทรทัศน 
2. ส่ือวิทยุ 
3. ส่ือแผนพับ ,ใบปลิว 
4 .  ส่ื อ โฆษณาภ า ย ในและ 
ภายนอกอาคาร 
5. ส่ือบรรจุภัณฑ (ถุงใสสินคา) 
6. ส่ืออินเทอรเน็ต 
7. ส่ือ Supplement หรือส่ือแนบ 
8. ส่ือโฆษณาหลังรถตู 
9 .  ส่ื อ เ ค ร่ื อ ง ห ม า ย ห รื อ
สัญลักษณของตราสินคา  ณ 
สถานท่ีจัดจําหนาย 
10. ส่ือหนังสือพิมพ 
11. ส่ือนิตยสาร 
12. ส่ือวารสาร 
13. ส่ือแมกกาซีน 
 
 
 
 
 
 

1 .  การลด  แลก  แจก 
แถม ของรานคา ท่ัวไป 
2. การชิงโชครถยนต
Toyota Vios ใน
กลุมเปาหมาย ท้ัง 2 
กลุม 
3. การคิดอัตราบริการ
จอดรถราคาถูก 
4. การคิดอัตราคาเชา-
ขายราคาถูก 
5. การสรางความโดด
เดนและเปนเอกลักษณ
ในดานอาคารสถานท่ี
และบรรยากาศภายใน 
6. กิจกรรมในวันเปด
โครงการ 
-ทําบุญตักบาตรพระ
สงค109 รูป 
-รับขอมูลขาวสารจาก
พิธีกรรายการผูหญิงถึง
ผูหญิง และเสนาหอย 
-คอนเสิรตจากโปงลาง
สะออน  และเกิอร ล่ี
เบอรร่ี 
 
 
 

1 .  ไ ป ร ษ ณี ย ,
จดหมายเวียน 
2. การเขาพบและให
ข อ มู ล กั บ ลู ก ค า
โดยตรง 
 3. การเสนอขายดวย
บุคคล 
4. แพลทินัม นิวส 
5. แพลทินัม แมกกา
ซีน 
6. ส่ือกระจายเสียง
ภายในอาคาร 
7. ส่ือซองกระดาษ
ทิชชู 
17. ส่ือปฏิทิน 
18. ส่ือนามบัตร 
19. ส่ือธงญ่ีปุน 
20. ซีดีนําเสนอและ
แนะนําโครงการ 
21. การส่ือสารผาน
บุคคลหน่ึงไปสูยั ง
อีกบุคคลหน่ึง  
(การบอกตอ) 

1. การใหความสนับสนุน
รวมมือกับภาครัฐและ
เอกชน 
 2 .  การแสดงออก ถึ ง
ความจงรักภักดีในการ
สนับสนุนรวมมือกับงาน
ในแนวพระราชดําริหรือ
ในโครงการ เ พ่ื อองค
พ ระบาทสม เด็ จพระ
เจาอยูหัว เชนการข้ึนภาพ
พระบรมฉายา ลักษณ
ขนาดเ ต็มอาคาร  ไว ท่ี
หนาอาคาร 
3. การพานักขาวไปเยี่ยม
ชมตลาดคาสงสถานท่ี
เมือง เส่ินเจิ้นประเทศจีน 
4 .  การใหขอ มูล  หรือ
สัมภาษณตอส่ือตางๆ 
5. การเปนสปอนเซอรใน
กิจกรรมการกศุล 
6. การสราง
ความสัมพันธอันดีกับ
ชุมชนและคูแขงทางการ
คา 
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การโฆษณา การสงเสริมการขาย
และกิจกรรมพิเศษ 

การตลาดทางตรง การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ 

 -ก า ร แ ส ด ง ด น ต รี  
จากผูประกวดยามาฮา  
เอเชี่ยนบีชไทยแลนด
2005 คร้ังท่ี1 
-การแสดงจากวงโยธ
วาธิตร.ร.บดินทรเดชา 
-กิ จ ก ร ร ม ป ร ะ มู ล
เ ส้ือผ า ,แข ง ขันช็อป
แรลล่ี  , มิวสิครีเควท 
จากนักแสดง และดารา
อีกมากมาย 
-ขบวน สิงโตนํ า ที ม
ผูบริหาร  และรานคา
เปดโครงการ 
7. กิจกรรมรวมบริจาค
โลหิต 
8. บริการตกแตง
ร า น ค า ฟ รี แ ล ะก า ร
บริการชางตกแตงราน
เพิ่มเติม 
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สวนท่ี 2 การรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล ประกอบดวย 
ขอมูล 4 ประการ ดังนี้ 
 
5.2 การรับรู และพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
 ขอมูลดานประชากร 
 จากกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน 210 คน แบงเปนผูซ้ือสง 105 คนผูซ้ือ
ปลีก 105 คน โดยมีอายุระหวาง 20-29 ป มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีอายุระหวาง 30-39 ป มีการศึกษา
ท่ีระดับมัธยมตน-มัธยมปลายมากท่ีสุด รองลงมาคือมีการศึกษาท่ีระดับอนุปริญญา/ปวส.และมี
อาชีพประกอบธุรกิจ/คาขายสวนตัวมากท่ีสุด รองลงมาคือ เปนนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีรายไดท่ี 
15,001-30,000 บาท มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีรายไดไมเกิน 15,000 บาท กับมีรายไดสูงกวา 30,000 
บาทข้ึนไป 
 
การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 
 การรูจัก เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนระยะเวลา
มากกวา 6 เดือนข้ึนไป คิดเปนรอยละ 49.5 รองลงมาคือรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปน
ระยะเวลามากกวา 3-6 เดือน คิดเปนรอยละ 26.2 ซ่ึงใกลเคยงกับระยะเวลาการรูจักเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลไมเกิน 3 เดือน คิดเปนรอยละ 24.3 และกลุมตัวอยางรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล
คร้ังแรกผานทางชองทางของการแนะนําของบุคคลอ่ืนมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ  50.0 รองลงมาคือ
รูจักผานชองทางการพบเห็นโดยบังเอิญคิดเปนรอยละ 36.2  และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจากส่ือบุคคล และการพบเห็นโดยบังเอิญ มากท่ีสุด 
รองลงมาคือจากส่ือบรรจุภัณฑหรือถุงใสสินคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ซ่ึงเม่ือพิจารณาดู
คาเฉล่ียของปริมาณส่ือท่ีเคยพบเห็นหรือรับทราบถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลพบวากลุมตัวอยาง
เห็นหรือรับทราบถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจากส่ือบุคคลและการพบเห็นโดยบังเอิญมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ส่ือบรรจุภัณฑหรือถุงใสสินคาของเดอะแพลทินัมแฟช่ันมอลล ส่ือเคล่ือนท่ี (ทายรถตู) 
แผนพับใบปลิว ปฏิทิน ซองกระดาษทิชชู นามบัตรอยูในระดับปานกลาง กิจกรรมพิเศษการ
ประชาสัมพันธส่ือวิทยุ ส่ือโทรทัศน ปายโฆษณาอยูในระดับรองลงมาสวนส่ือนิตยสารวารสาร  
แมกกาซีน หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ตและแผนซีดีอยูในระดับตํ่า 
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  การจดจําถึงเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเกือบท้ังหมด จดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัมแฟ ช่ัน
มอลลไมไดคิดเปนรอยละ 85.7 มีเพียงรอยละ 14.3 เทานั้นท่ีสามารถจดจําสัญลักษณของเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลได 
 

 ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล
วาคุณภาพและรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปคิดเปน              
รอยละ 45.4 รองลงมาคือ เปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง คิดเปนรอยละ 41.1 นอกจากนี้ กลุมตัวอยาง
ยังมีความคิดเห็นอ่ืน ๆ อีกวา มีสินคาหลากหลายมีรานคามากมาย อาหารอรอยมาก ท่ีจอดรถ
สะดวก อาหารราคาแพง สินคาราคาแพง 
 อยางไรก็ตาม ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางบางสวนคือรอยละ 8.9 มีความคิดเห็น
ในทางกลับกันวา คุณภาพและรูปแบบของสินคาไมมีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคา
สงท่ัวไป 
 เม่ือพิจารณาดูจากคาความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานความฉับไว
ของการปรับเปล่ียนรูปแบบสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไปวาพอกันมากท่ีสุด คิดเปนรอย
ละ 65.7 รองลงมาคือมีความเห็นวาไมฉับไวกวาคิดเปนรอยละ 26.2 และมีความคิดเห็นวาฉับไวกวา
คิดเปนรอยละ 5.7 
 ในดานความหลากหลายของสินคาและบริการ ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
มีความคิดเห็นวาสินคาและบริการของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีความหลากหลายกวา เม่ือ
เปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไปมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 59.5 รองลงมาคือมีความคิดเห็นวา
หลากหลายพอกันคิดเปนรอยละ 41.4 และมีความคิดเห็นวาไมหลากหลายกวาคิดเปนรอยละ 9.0 
 ในรูปลักษณดานความสวยงามและทันสมัยของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเม่ือ
เปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาสวยงามกวา 
ทันสมัยกวามากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 64.8 รองลงมากคือมีความคิดเห็นวามีความสวยงามและ
ทันสมัยพอกันคิดเปนรอยละ 19.1 ซ่ึงใกลเคียงกับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางท่ีมองวาไมสวยงาม
กวาไมทันสมัยกวาคิดเปนรอยละ 16.2 
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 ในดานราคาเม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงอ่ืนท่ัวไป ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญมีความคิดเห็นวาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีราคาท่ีพอกัน เม่ือเปรียบกับศูนยคาสงอ่ืนท่ัวไป
มากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมาคือมีความคิดเห็นวามีราคาท่ีแพงกวาคิดเปนรอยละ 32.9 และ
มีความคิดเห็นวามีราคาท่ีถูกกวาคิดเปนรอยละ 9.1 
 ในดานของความสะดวกจากการจัดแบงโซนนิ่ง เม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป 
ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวาสามารถหาซ้ือสินคาและบริการไดงายกวา
มากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 51.4 รองลงมาคือมีความเห็นวาสามารถหาซ้ือไดสะดวกพอกัน คิดเปนรอย
ละ 37.6 และมีความคิดเห็นวาหาซ้ือไดยากกวาคิดเปนรอยละ 11.0 
 สําหรับดานการโฆษณา ณ ประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมพิเศษเม่ือเปรียบเทียบกับ
ศูนยคาสงท่ัวไป ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวาเดอะแพลทินั่มแฟช่ัน
มอลลมีการโฆษณาการประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมพิเศษมากกวาคิดเปนรอยละ 86.2 
รองลงมามีความเห็นวามีพอกันคิดเปนรอยละ 12.9 และมีเพียงรอยละ 1.0 เทานั้นท่ีมีความคิดเห็นวา
มีนอยกวา เม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงอ่ืน 
  
 ภาพลักษณของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ผลการวิจัยพบวา ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัย
คือส่ิงท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญคิดถึงเปนอันดับแรกเมื่อกลาวถึงเดอะแพลทินั่มแฟช่ันมอลลมาก
ท่ีสุดคิดเปนรอยละ 42.4 รองลงมาคือ จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา คิดเปนรอยละ 
38.1 และนึกถึงความสวยงาม สะอาด ปลอดภัยและสะดวกสบายของบรรยายกาศในคิดเปนรอยละ 
12.9 สวนในดานของราคาของสินคาท่ีถูกนั้นคิดเปนรอยละ 6.7 
 นอกจากน้ีผลการวิจัยพบวาเม่ือกลาวถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกลุมตัวอยางสวน
ใหญมีภาพลักษณท่ีอยูในใจวาเปนศูนยคาสงท่ีมีสินคามากมายหลากหลายครบวงจร คิดเปนรอยละ 
83.2 รองลงมา คือเปนศูนยคาสงท่ีมีสินคาแฟชั่นสวยลํ้านําสมัย คิดเปนรอยละ 68.6 เห็นวาเปนศูนย
คาสงท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา คิดเปนรอยละ 35.2 และเห็นวาเปนศูนยคาสงท่ีสวยงามและมี
บรรยายากาศท่ีดีคิดเปนรอยละ 23.2  
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ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือ 
 
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา และบริการของผูบริโภค 
 ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือสินคาและบริการ ในเดอะ
แพลทินัมแฟชั่นมอลลสัปดาหละคร้ังมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมาคือไมแนนอนคิดเปน
รอยละ 35.7 ซ้ือเดือนละคร้ังคิดเปนรอยละ 9.0 และซ้ือสัปดาหละ 2 คร้ัง คิดเปนรอยละ 4.3 
 
 ประเภทของสินคา และบริการของผูบริโภคท่ีซ้ือเปนประจํา 
 ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายหญิงท่ัวไปมาก
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 31.6 รองลงมาคือสินคาประเภทเคร่ืองหนัง กระเปา รองเทาหญิงคิดเปนรอยละ 
25.4 เคร่ืองแตงกายหญิง ยีนสท่ัวไป คิดเปนรอยละ 11.3 ศูนยอาหารท่ีช้ัน 5 คิดเปนรอยละ 20.5 
รานอาหารเคร่ืองดื่มท่ัวไปคิดเปนรอยละ 7.2 กิ๊ฟชอปคิดเปนรอยละ 6.5 เคร่ืองแตงกายชายทั่วไปคิด
เปนรอยละ 4.8 เคร่ืองแตงกายชายยีนสท่ัวไปคิดเปนรอยละ 1.9 สวนเคร่ืองหนังกระเปา รองเทาชาย 
และบริการท่ัวไปดานธนาคารกับคลีนิกผิวหนัง ในสัดสวนท่ีเทากันคือรอยละ 0.9  
 

 เหตุผลและวัตถุประสงคท่ีซ้ือสินคา และบริการของผูบริโภค  
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลคร้ังแรกเพราะคุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัยคิดเปนรอยละ 63.7 รองลงมา
คือเพราะสินคาราคาถูกคิดเปนรอยละ 8.5 ความสวยงามสะอาด ปลอดภัยและสะดวกสบายของ
บรรยายกาศภายในคิดเปนรอยละ 4.0 และการโฆษณาการประชาสัมพันธกิจกรรมพิเศษและการ
สงเสริมทางการตลาด คิดเปนรอยละ 2.8 
 สําหรับเหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจาก
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดคือ คุณภาพและรูปของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ้านําสมัยมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 
69.0 เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดรองลงมาคือเปนสินคาราคาถูกคิดเปนรอยละ 31.0 
 สวนวัตถุประสงคท่ีซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ผลการวิจัย
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ ซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลดวยวัตถุประสงค
หลักเพื่อนําไปใชเองคิดเปนรอยละ72.3 และรองลงมาคิดเพื่อนําไปจัดจําหนายคิดเปนรอยละ 27.3 
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 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา และบริการใน เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของกลุมตัวอยาง
สวนใหญในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในระดับมากท่ีสุดคือ ปจจัยรูปแบบของสินคาท่ีลํ้านําสมัย
ซ่ึงมีคาเฉล่ีย 4.65 รองลงมาคือปจจัยดานราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของสินคามีคาเฉล่ีย 4.61 ปจจยั
ดานจํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา มีคาเฉล่ีย 4.34  ปจจัยดานความครบวงจรมากมาย
หลากหลายของสินคามีคาเฉล่ีย 4.61 ปจจัยดานจํานวนของรานท่ีมีมากกวา 1,300 รานคา มีคาเฉล่ีย 
4.34 ปจจัยดานความครบวงจรมากมีคาเฉล่ีย 4.07 และปจจัยดานความฉับไวในการเปล่ียนแปลง
รูปแบบของสินคามีคาเฉล่ีย 3.93 
 สวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล
ในระดับปานกลางคือ ปจจัยดานการโฆษณา ณ ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายและกิจกรรม
พิเศษมีความนาสนใจมีคาเฉล่ีย 3.63 ปจจัยดานมารยาทและมนุษยสัมพันธท่ีดีของรานคามีคาเฉล่ีย 
3.32 ปจจัยดานทําเลและท่ีตั้งของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีคาเฉล่ีย 3.00 ปจจัยดานความ
สะดวกในการซ้ือสินคาและบริการมีคาเฉล่ีย 2.59 ปจจัยดานความสวยงามสะอาด ปลอดภัยและ
สะดวกสบายของบรรยายกาศภายในมีคาเฉล่ีย 2.52 
 
5.3  อภิปรายผล   
  
 กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
 เม่ือพิจารณาตามกรอบแนวคิด การส่ือสารทางการตลาดแลวนั้นพบวา ไดมีการให
ความหมายไวสอดคลองกับแนวคิดของ (เสรี วงษมณฑา , 2540: 3) ท่ีหมายถึงการส่ือสารเพ่ือการจูง
ใจหลายรูปแบบกับผูบริโภค โดยจะมุงสรางใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรมท่ีสอดคลองกันกบัความ
ตองการของวัตถุประสงคทางการส่ือสาร ดวยการส่ือสารตราสินคา (Brand Contact) เพื่อใหเกิดการ
รูจัก ท่ีจะนําไปสูความรู ความพึงพอใจ และเช่ือม่ันในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกระท่ังกอใหเกิด
เปนพฤติกรรมการซ้ือไดในท่ีสุด หรืออาจกลาวไดวา เปนการส่ือสารทางการตลาดกับผูบริโภคใน
หลากหลายวิถีทาง เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ และซ้ือซํ้าอยางจงรักภักดี   

 ดวยกลวิธีหลักสําคัญท่ีใชยึดเปนแนวปฏิบัติตอกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ไมวา
จะเปนการติดตอส่ือสารอยางหลากหลายรูปแบบกับลูกคา (IMC Coordinates Multiple Customer 
Communication) ซ่ึงตองอยูภายใตแผนเดียวกัน (Single Plan) และมีจุดมุงหมายเดียวกันเสมอ หรือ
จากการเร่ิมตนท่ีลูกคาไมใชท่ีผลิตภัณฑ (IMC Starts With The Customer Not The Product) โดย
การเร่ิมตนท่ีความรูสึกนึกคิดของลูกคา ท้ังเพ่ือนําไปกําหนดเปนคุณสมบัติเปนโครงสรางและเปน
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ภาพลักษณ ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลใหไดอยางลงตัวทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล
สามารถเติบโตข้ึนมา และถูกมองใหเปนส่ิงท่ีมีคุณคาในใจของลูกคาไดอยางสมบูรณแบบท่ีสุด 

 แตท้ังนี้และท้ังนั้นเนื่องจาก เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลใชความพยายามคนหาการ
ติดตอส่ือสารท้ังท่ี ใชคน และ มใชคน หรือท่ีใชส่ือ และไมใชส่ือ (IMC uses Non media And 
Media Communication) การผสมผสาน และเลือกใชตามความเหมาะสม ตามลักษณะเฉพาะของ
บุคคล หรือชวงโอกาสนั้น คือส่ิงท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลทําไดอยางดีเยี่ยม  

 แมวา เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจะม่ันใจในศักยภาพของโครงการ และทีมผูบริหาร 
แตการรับฟงถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค คือส่ิงสําคัญอยางยิ่งสําหรับการไดใจของผูบริโภค 
การสรางชองทางเพ่ือการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางจึงไมใชส่ิงท่ีถูกมองขาม ไมวาจะเปนจดหมาย
เวียนจากฝายบริการลูกคา จากเคานเตอรประชาสัมพันธ หรือจากชองทางของผูรักษาความปลอดภัย
รวมถึงการ Comment ผานทางรานคา, แบบสอบถาม หรือแมแตการแสดงความคิดเห็นโดยตรงบน
สํานักงานท่ีช้ัน6  

 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ตระหนักเสมอ สําหรับการท่ีจะนําขอมูล ขาวสารเหลานั้น
กลับมาศึกษาเพ่ือพัฒนาตอไป รวมถึงการส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน(Integrated 
Marketing Communication : IMC) ท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเลือกมาใชเปนกลยุทธนั้นมีวิธี
ตางๆมากมาย ไมวากลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ดานอาคารโครงสราง ท่ีบรรจงรังสรรคข้ึนมา
ตามความตองการในจินตนาการ ของผูบริโภค กฎ ระเบียบ และมาตรฐานท่ีเครงครัด ลวนมี
ความสําคัญไมแพกัน เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ทําใหผูบริโภคสามารถรับรูไดถึงความหวงใยท่ี
จริงจัง และจริงใจ ซ่ึงสะทอนไดถึงการใสใจท่ีมีใหในความปลอดภัย ความสวยงาม ความสะอาด 
ความสะดวกสบาย และการคืนกําไร กลับคืนใหสูผูบริโภค กระท่ังกลายเปนความประทับใจไดใน
ท่ีสุด  

 
 เม่ือพิจารณาตามกรอบแนวคิดของ สวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน 
 คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีหรือชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 

ของสุวัฒนา วงษกะพันธ (2530 : 76-90) มาเปนกรอบในการอภิปรายผล ถึงกลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถอภิปรายผลไดดังนี้  
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 1) บทบาทการส่ือสารทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ   
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เนนถึงความโดดเดนดาน ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย 
และสะดวกสบายของบรรยากาศภายใน และส่ิงท่ีชวยอํานวยความสะดวกในดานตางๆที่ผูบริโภค
ตองการนอกจากน้ัน ผลิตภัณฑหรือสินคาภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ทุกชนิด เปนสินคา
ท่ีมาจากรานคาช้ันนํา หรือจากแหลงคาสงท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงมีความเปนผูนําในตลาดคาสงอยูกอนแลว
มากถึง 80% ของสินคาแตละประเภทท่ีมารวมตัวกันอยูในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ท้ังจาก
ตลาดจนัดตุจักร ตลาดสําเพ็ง ตลาดโบเบ และตลาดประตูน้ํา ดังนั้นผูบริโภคจึงมีความคุนเคยตอ
ผูผลิตหรือตอรานคา สงผลใหเกิดเปนการยอมรับและความรูสึกเช่ือม่ันในรูปแบบของตัวสินคา ซ่ึง
จะเห็นไดจากการที่ผลิตภัณฑหรือสินคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลนั้น สามารถส่ือถึงบทบาท
ของตัวผลิตภัณฑหรือตัวสินคาไดดี ซ่ึงสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคไดใน 2 ลักษณะ
ดังนี้ 
 1. ทางดานความพึงพอใจในคุณภาพและรูปแบบของตัวสินคา (Physical Satisfaction)  
สินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสวยลํ้านําสมัยและมีการปรับเปล่ียน ตลอดจนการ
พัฒนารูปแบบอยูตลอดเวลาไมวาผูบริโภคจะมีความถ่ีตอการซ้ือสินคาท่ี อาทิตยละ 2 คร้ัง, เดือนละ 
2 คร้ัง, เดือนละ1คร้ัง หรืออาจจะไมมีความแนนอนเลยก็ตาม แตผูบริโภคก็จะสามารถพบกับ
รูปแบบของสินคาแฟช่ันท่ีโดดเดนสวยลํ้านําสมัย แปลกตา ตองใจไดอยูเสมอ ดวยการพัฒนาเพื่อ
ปรับเปร่ียนรูปแบบของสินคา จากทุกรานคาภายใน ทุกวันพุธและวันเสารของสัปดาห 
 2. ทางดานความพึงพอใจทางดานจิตวิทยา (Phychological Satisfaction)  
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สรางความพึงพอใจตอผูบริโภคที่นําสินคาไปใชเอง ใหเกิดความรูสึก
ภาคภูมิใจในรสนิยมในการตัดสินใจทุกคร้ัง ท่ีเลือกบริโภคสินคาท่ีซ้ือจากเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลลอยูเสมอวา เปนสินคาท่ีทันยุคทันสมัย และกําลังสวยลํ้านําโลกของแฟช่ันอยูจริงในขณะนั้น 
ตลอดจนยังสรางความรูสึกท่ีม่ันใจไดวาสินคาท่ีซ้ือไปจะสามารถนําไปขาย หริจัดจําหนายตอ โดย
สามารถทํากําไรใหแกผูคาคนกลางไดอยางแนนอนท่ีสุด 
  
 2) บทบาทการสื่อสารทางการตลาด ดานราคา 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีลักษณะพิเศษ อยูท่ีดานราคาของตัวสินคา กลาวคือเปน
สินคาท่ีมีสนนราคา2อัตรา โดยสามารถซ้ือไดท้ังในราคาคาปลีก (จํานวนตํ่ากวา 3 ช้ิน) และในราคา
คาสง จํานวน(3 ช้ินข้ึนไป) ท่ีตางจากการขายของศูนยคาสง หรือรานคาอ่ืนท่ัวไป ซ่ึงหากจะซ้ือ
สินคาในราคาสงได ก็ตอเม่ือตองซ้ือสินคาต้ังแต 6 ช้ินข้ึนไปเทานั้น หรือในบางแหงนิยมแตการขาย
สงไมมีมาตรการสําหรับการขายปลีกรวมดวย ท้ังนี้เนื่องจากจะเปนการตัดทอนจํานวน หรือระดับ
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ของสินคาทําใหเกิดเปนอุปสรรคตอการขายสง เชนการขายสงรองเทา 1ชุดประกอบดวยเบอร35ถึง
42ดังนั้นหากขายปลีกเบอร37,38ไปแลว รองเทาชุดนี้ จะไมเปนท่ีตองการของลูกคาเปนตน 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ยังมีมาตรการๆตนทุนทางการคาท่ีไมสูงเสมอศูนยคาสง 
หรือรานคาอ่ืน โดยเนนในดานของคาเชารานคาท่ีเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลคิดอัตราคาเชาถูก
กวาราคาตลาดอยูมากคือ ปกติราคาตลาดอยูท่ี 30,000 – 200,000 บาทตอเดือน เดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลคิดอัตราคาเชาอยูท่ี 4,000 – 8,000 บาทตอเดือนเทานั้น และราคาขายขาดของราคา
ตลาดอยูท่ี 12 ลาน-35 ลานบาทแตราคาขายขาดของพื้นท่ีในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลอยูท่ี 7 
ลาน – 9 ลานบาทเพียงเทานั้น 
 จากการกําหนดกลยุทธดานราคาขางตน สามารถอธิบายไดวา การท่ีเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล ไมคํานึงถึงผลกําไรมากไปกวาการอยูรอดรวมกันกับทางรานคาภายใน ทําใหสินคาใน
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีตนทุนราคาคาเชา หรือคาสถานที่จัดจําหนายท่ีต่ํามาก สงผลใหราคา
ขาย ของสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีราคาท่ีเหมาะสม และในบางกรณี อาจถูกกวารานคา
หรือศูนยคาสงท่ัวไป จากเหตุนี้ทําใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล สามารถดึงดูดความสนใจจาก
ผูบริโภคไดเปนอยางดี  
 อีกหนึ่งกลยุทธดานราคาของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลท่ีผูบริโภคใหความสนใจ
อยางมากคือการคิดอัตราบริการจอดรถท่ีถูกวาราคาเฉล่ียของพ้ืนท่ีในตลาดประตูน้ํากลาวคือ ในชวง
แรกเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลใหบริการจอดรถฟรีไดตลอดท้ังวันโดยมีพื้นใหท่ีบริการจอดรถอยู
ท่ี 1,500 คัน พรอมท้ังการสอดสองดูแลจากผูรักษาความปลอดภัยอยางใกลชิด จากนั้นเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลไดปรับราคาขึ้นเปน 3 ช่ัวโมงแรก 10บาท และชั่วโมงตอไปช่ัวโมงละ 10 
บาทซ่ึงก็ถือวา ยังคงเปนอัตราคาจอดรถท่ีถูกท่ีสุดของ พื้นท่ีในตลาดประตูน้ํา โดยราคาคาจอดรถ
ในตลาดประตูน้ําเฉล่ียอยูที่ช่ัวโมงละ 30-50 บาท กระท่ังในปจจุบันเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลคิด
อัตราคาบริการจอดรถเพิ่มข้ึนเปน 3 ช่ัวโมงแรก 20 บาท และช่ัวโมงตอไปช่ัวโมงละ 10 บาทซ่ึงก็
ยังคงเปนราคาท่ีผูบริโภคสามารถยอมรับได 
 
 3) บทบาทการส่ือสารทางการตลาดดานสถานท่ี  และชองทางการจัดจําหนาย 
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมุงเนนในเร่ืองของสถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนายให
เห็นไดอยางเดนชัด ดวยการทุมงบประมาณในการกอสรางสูงกวา 2,000 ลานบาท ท้ังนี้เพื่อความ
สวยงาม สะอาด ปลอดภัยและสะดวกสบายของศูนยคาสง ภายใตมาตรฐานท่ีเปนสากลอยางแทจริง 
ดวยการทําวิจัย และใหความสําคัญอยางยิ่งตอรายละเอียดในดานตางๆ เพื่อใหตรงตอความตองการ 
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ของผูบริโภคเพื่อใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสามารถรองรับและตอบสนองถึงความตองการ
ของผูบริโภคไดอยางเกินความคาดหมาย 

 ดวยการใสใจและไมมองขามในเร่ืองของสิ่งอํานวยความสะดวกหรือความตองการ
แมแตในเร่ืองเล็กนอย เชนอางลางภาชนะ ท่ีสําหรับชําระลางไมถูพื้น หองน้ําท่ีสะอาด  ลิฟตขน
สินคาขนาดใหญ  ศูนยอาหารที่มีคุณภาพ มูลคากวากวา50 ลานบาท ท่ีสามารถรองรับความตองการ
ท้ังหมดของผูบริโภคในตลาดประตูน้ําได  จอทีวีขนาดใหญท่ีติดกระจายอยูในมุมตางๆของศูนยคา
สง เพื่อเปนการนําเสนอถึง รูปแบบแฟช่ันท่ีทันสมัย และขอมูลขาวสารที่สําคัญของในแตละวัน  

 รวมไปถึงระบบการกระจายเสียงของภายในอาคารที่ปาวประกาศถึงทําเลท่ีตั้งรานคา 
และประเภทของสินคาท่ีกระจายอยูเปนหมวดหมูตามประเภทของสินคา ตลอดจนการบอกกลาว
เตือนภัยอยางสม่ําเสมอ รวมถึงสะพานลอยซ่ึงมีบันไดเล่ือนขนาดใหญ มูลคากวา 30 ลานบาท ท่ี
ทางเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสรางข้ึนส่ิงตางๆเหลานี้คือปจจัยสําคัญท่ีชวยผลักดัน และ
สนับสนุนใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลสามารถกาวข้ึนสูความเปนผูนําไดอยางแตกตาง 
 เห็นไดวาเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลทุมทุนมหาศาลในการเนรมิต เพ่ือสรางสรรศูนย
คาสงแหงนี้ใหมีรูปแบบท่ีเปรียบเสมือนดั่งหางสรรพสินคา แตเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล คือศูนย
สรรพสินคาสงท่ีมีรูปแบบดั่งหางสรรพสินคา แตกตางกันเพียงประเภทของสินคา, รูปแบบของการ
จัดจําหนาย, และลักษณะของผูบริโภค  
  เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจัดแบงโซนนิ่ง (Zoning) สินคาออกตามลักษณะของ
ประเภท และแหลงท่ีมาของสินคาตางๆ ดังนี้ 

 ช้ันใตดิน เปนสินคาแฟช่ัน และยีนส   
 ช้ันที่ 1     เปนสินคาแฟช่ันท่ีนําเขาจากตางประเทศ  
 ช้ันที่ 2     เปนสินคาแฟช่ันท่ีสตรี และบุรุษ 
 ช้ันที่ 3     เปนสินคาแฟช่ันในประเทศ  
 ช้ันที่ 4     เปนสินคาแฟช่ันประเภท เคร่ืองหนัง กระเปา และรองเทาจากจตุจักร  
 ช้ันที่ 5     เปนศูนยอาหารขนาดใหญ  เคร่ืองประดับ กิ๊ฟช็อปจากสําเพ็ง และธนาคาร  
 
 4) บทบาทการส่ือสารทางการตลาด ดานชองทางการสงเสริมทางการตลาด 

 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีการใชการส่ือสารทางการตลาด ในดานการสงเสริม
การตลาดโดยเฉพาะอยางยิ่งกับ Mass Media ท่ีใชงบประมาณไปมากท่ีสุดในชวงของการเปด
โครงการมากกวา 40 ลานบาทจากงบประมาณของการส่ือสารทางการตลาดทั้งหมด 100 ลานบาท 
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เนื่องจากการใหความสําคัญตอทุกกิจกรรม และส่ือทุกประเภทท่ีจะสามารถทําใหเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลเขาครองใจและกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือได  
 เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลใชการส่ือสารทางการตลาดแบงไดเปน 2 ประเภท กลาวคือ 
ส่ือท่ีเปนบุคคล และส่ือท่ีไมใชบุคคล โดยเนนใหความสําคัญกับการส่ือสารทางการตลาดใน
รูปแบบท่ีใชบุคคลและการผสมผสานสื่อในรูปแบบตางๆ เพื่อการถายทอดถึงขอมูลขาวสารเพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันและไววางใจตอผูบริหารและโครงการ ตลอดจนศักยภาพของเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลลท่ีจะกาวไปสูความเปนศูนยคาสงช้ันนําในอนาคต  

 ในขณะท่ีกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดจะถูกปรับเปล่ียนรูปแบบไปเปนการให
ความสําคัญกับการสื่อสารทางการตลาดแบบไมใชบุคคล ดวยการผสมผสานการส่ือสารทาง
การตลาดเขาไวดวยกัน หลายรูปแบบ โดยเฉพาะอยางยิ่งการใชการส่ือสารมวลชน หรือใชMass 
Media เขามาเปนส่ือหลักของการสรางการรับรูไปสูผูบริโภคตามความเหมาะสมของสถานการณ
และขอจํากัดของกลุมผูรับขาวสารซ่ึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ใชใชการส่ือสารมวลชน หรือใช
Mass Mediaเฉพาะในชวงเปดศูนยคาสง หรือชวงแนะนําโครงการสูผูบริโภคเทานั้น เชนแผนพับ 
ใบปลิว ปฏิทิน และซองกระดาษทิชชู เปนตน 

 สวนในดานของกิจกรรมพิเศษ คือส่ิงท่ีเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เลือกใชอยาง
สมํ่าเสมอ ตั้งแตเร่ิมตนกระท่ังถึงในปจจุบัน โดยเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมองถึงการคืนกําไรสู
ผูบริโภคผานชองทางของกิจกรรมพิเศษ วาคือส่ิงท่ีเหมาะสมท่ีสุด สวนดานการประชาสัมพันธ 
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมีการใหขาวสาร หรือบริหารภาพลักษณเพื่อองคอยางเปนระยะแตไม
สมํ่าเสมอ เชน การพาผูส่ือขาวไปเส่ินเจน เพ่ือใหกลับมาเขียน และกระจายขาว, และการเปนผูนํา
ดวยการรวมให และรับบริจาคเลือด เพื่อวันสําคัญตางๆ เปนตน 

 
 การรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมีตอเดอะแพลทินัม  แฟชั่นมอลล 
  จากการสํารวจกลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูบริโภคของเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล  จํานวน  
210 คนแบงเปนผูซ้ือสง 105 คน และผูซ้ือปลีก105 คน  มีอายุระหวาง  20- 29 ป  มีระดับการศึกษา
ระดับมัธยมตน และมัธยมปลาย  มีอาชีพเปนผูประกอบธุรกิจและคาขายสวนตัวมีรายไดตั้งแต 
15,001 -  30,000 บาท สามารถอภิปรายผลเก่ียวกับการรับรูท่ีผูบริโภคมีผลตอเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล  ไดวาผูบริโภคมีระยะเวลาท่ีรูจักเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลอยูในชวง มากกวา6  เดือนข้ึน
ไปมากท่ีสุด รูจักเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลผานชองทางของการแนะนําจากบุคคลอ่ืนมากท่ีสุด 
ซ่ึงแสดงใหเห็นวาบทบาทการส่ือสารระหวางบุคคล มีผลตอการสรางการรับรูใหกับผูบริโภค
ในชวงหลังจากเปดตัวโครงการแลวไดมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยในเชิงคุณภาพ จากการ
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สัมภาษณแบบเจาะลึก คือการสรางการรับรูใหกับผูบริโภคไมเนนการใช  Mass Mediea ในชวง
หลังจากเปดตัวโครงการแลว เนื่องจากการโฆษณาท่ีมากเกินไป จะทําเปนการคาปลีก มากกวา
การคาสง และผูบริโภคของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการรวมกลุมจึง
ไมใชผูบริโภคกลุมท่ีใหญมาก จนไมสามารถควบคุมได ดังนั้นการแนะนําจากบุคคลอ่ืน หรือจาก
บุคคลในกลุม จึงเปนวิธีท่ีดีท่ีสุดซ่ึง Mass  Mediea เชนส่ือโทรทัศน  วิทยุ  ส่ิงพิมพ ฯ จะถูกนํามาใช
เฉพาะในชวงแรกเพ่ือใหเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนท่ีรูจักในวงกวาง และเพ่ือใหสามารถติด
ตลาดไดในครั้งแรกเพียงเทานั้น 
 ดานการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญ
ไมสามารถจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลได  ในขณะท่ียังมีบางสวนสามารถ
จดจําไดแสดงใหเห็นไดวาสัญลักษณของเดอะแพลทินัมยังขาดความโดดเดนของสัญลักษณจึงทํา
ใหไมสามารถสรางการจดจําใหกับผูบริโภคไดท้ังหมด 
 ดานความคิดเห็นที่มีตอสินคาภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเห็นไดวากลุมตัวอยาง
มีความคิดเห็นตอสินคาภายในเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลวา เปนสินคาท่ีมีคุณภาพและรูปแบบ
ของสินคาแตกตางไปจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไปมากท่ีสุด และมีความเห็นวาสินคา
ภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลเปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง ตลอดจนเห็นวาเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลลมีความฉับไวกวา ในดานของการปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับ
ศูนยคาสงท่ัวไป และมีความคิดเห็นวาสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  มีความมากมาย
หลากหลายกวา มีรูปแบบท่ีสวยงามและทันสมัยกวา  แตมีการกําหนดราคาไวพอๆ กัน  สวนใน
ดานการหาซ้ือสินคาสามารถหาซ้ือไดงายกวา ดานการโฆษณา / การประชาสัมพันธ / การสงเสริม
การขาย / และการจัดกิจกรรมพิเศษพบวามีมากกวา  เม่ือเปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไป ซ่ึงถือไดวา
สอดคลองกับผลการวิจัยท่ีพบในเชิงคุณภาพ ท่ีวาดวยการกําหนดนโยบาย โดยการใหความสําคัญ
กับการส่ือสารทางการตลาด ดวยงบประมาณการส่ือสารทางการตลาด 100 ลานบาท และ
งบประมาณสําหรับการกอสรางโครงการอีกกวา 2,000ลานบาท ดานภาพลักษณของเดอะแพลทินัม  
แฟช่ันมอลลเห็นไดวาเม่ือกลาวถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล กลุมตัวอยางสวนใหญจะนึกถึง
ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคาเปนอันดับแรก  อันดับท่ีสองคือจํานวนของรานคาท่ีมี
มากกวา 1,300รานคา และอันดับท่ีสามคือความสวยงาม  สะอาด  ปลอดภัย  และสะดวกสบายของ
บรรยากาศภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในภาพของการรับรูดังกลาวสอดคลองกับผลการวจิยั
ทีพบในเชิงคุณภาพ ท่ีมีภาพลักษณสําหรับการนึกถึงคือความหลากหลายของสินคา  ภาพลักษณท่ี
อยูในใจ ซ่ึงกลุมตัวอยางนึกถึงเปนอันดับแรกคือ  ความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคา 
ไมใชท่ีคุณภาพหรือลักษณะของตัวสินคาโดยตรง รองลงมาคือภาพลักษณดานจํานวนของรานคาท่ี
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มีมากกวา 1,300รานคา  และในอันดับท่ีสามเปนการแสดงใหเห็นถึงความสวยงามและบรรยากาศ
ภายในท่ีดี  เห็นไดวาในใจของผูบริโภคมีแตความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคายูเสมอ ท่ี
เปนเชนนี้มีผลมาจากความทรงจําคร้ังแรกท่ีผูบริโภครับรูวาเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล คือศูนยคา
สงท่ีมีความครบวงจรมากมายหลากหลายของสินคาอันเนื่องมาจากรานคาท่ีมีมากกวา  1,300รานคา  
ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภคตองการมาเพ่ือซ้ือสินคา ดังนั้นผูบริโภคจึงนึกถึงตัวแปรทางดานสินคากอน
ทางดานรานคา 
 สําหรับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเม่ืออธิบายตามโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ
ฟลลิปคอตเตอร และแกรร่ีอารมสตรอง (  Kotter   & Armstrong , 1996 : 143 ) เห็นไดวาในดาน
ของการตอบสนองของผูบริโภคนั้น ผูบริโภคมีความถ่ีในการซ้ืออยูท่ีสัปดาหละคร้ังมากท่ีสุดซ่ึง
แสดงใหเห็นไดวาผูบริโภคยังคงไมมีความจงรักภักดีตอตราสินคา กระท่ังสามารถกอใหเกิดความถ่ี
ในการซ้ือท่ีท่ีสัปดาหละ 2คร้ังคือในทุกวันพุทธ และวันเสารได  ( คุณกิตติยา  ภูมิพลับ )  กลาววา 
“ปรกติพฤติกรรมในการซ้ือสินคา ของผูบริโภคควรอยูท่ีอาทิตยละ 2  คร้ัง คือในทุกวันพุธและวัน
เสาร ”  แสดงใหเห็นไดวาผูบริโภค ยังคงซ้ือสินคาจากศูนยคาสงแหงอ่ืนได  หรือยอมรับใหศูนยคา
สงอ่ืนเขามาทดแทนเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล 
 ไดอยู สวนสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือบอยท่ีสุดหรือซ้ือเปนประจํานั้นคือ เคร่ืองแตงกายหญิงท่ัวไป
รองลงมา  เปนเครื่องหนัง กระเปา รองเทาหญิงและเคร่ืองแตงกายหญิงยีนสท่ัวไป เหตุท่ีเปนเชนนี้
เนื่องจากศูนยคาสงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล เปนศูนยคาสงสินคาแฟช่ัน ดังนั้นในเร่ืองของ
แฟช่ันความสวยความงาม เปนเร่ืองท่ีเพศหญิงมักใหความสนใจใชจายกับเร่ืองเหลานี้มากกวาเสมอ 
เม่ือเปรียบเทียบกับเพศชาย ดังนั้นจึงสงผลใหประเภทของสินคาท่ีซ้ือเปนประจําแทบทุกประเภท
เปนสินคาของผูหญิงท้ังส้ิน 
 สวนในดานของความตองการสินคาของผูบริโภคเห็นไดวาผูบริโภคมีวัตถุประสงค
หลักคือตองการซ้ือเพื่อนําไปใชเอง ไมใชการซ้ือเพื่อนําไปจัดจําหนายตอซ่ึงตรงนี้สอดคลองกับ
ผลการวิจัยในเชิงคุณภาพท่ีพบวา ( คุณกิตติยา  ภูมิพลับ ) “แมกลุมเปาหมายสวนใหญซ้ือเพื่อ
นําไปใชเอง แตหากมีจํานวนต้ังแต 3ช้ินข้ึนไป ก็ถือวาตอบโจษในความเปนศูนยคาสงของเราได
เหมือนกัน” ในดานของเหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลคร้ัง
แรกคือคุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย  สวนดานเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือ เปน
เพราะคุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัยดวยเชนกัน รองลงมาคือ ตองเปนสินคาท่ีมี
ราคาถูก จากจุดนี้เห็นไดวามีความสอดคลองกับงานวิจัย เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑตราดอย
คําของโครงการหลวงในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  ( ทรงเกียรติ  สังฆมณี , 2538 : ข )  ท่ีพบวาผูซ้ือ
สินคาจะซ้ือสินคาไป เพื่อใชสวนตัว ภายใตเหตุผลสําคัญท่ีซ้ือเพราะ คุณภาพและรูปแบบของสินคา 

DPU
DPU



 

 

 
 

143 

โดยในสวนของการศึกษาถึงส่ิงท่ีเปนความรูสึกท่ีซอนเรนอยูภายในใจ  หรือBlack Box ของ
ผูบริโภค สามารถแสดงใหเห็นไดวาความเปนสินคาราคาสงหรือสินคาราคาถูก คือเหตุผลหลักท่ี
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซ้ือควบคูกันไปอยูเสมอ  
 สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นเห็นไดวาผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ 
เปนเพราะปจจัยดานรูปแบบของสินคามากท่ีสุด รองลงมาคือดานราคาท่ีจะตองมีความเหมาะสมตอ
คุณภาพของสินคา  ดานจํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1,300รานคา ดานความครบวงจรมากมาย
หลากหลายของสินคา  และปจจัยดานความฉับไวในการเปล่ียนแปลงรูปแบบของสินคา  
 จากบทสรุปขางตนสามารถอธิบายไดวาผูบริโภคมีความเช่ือถือตอเดอะแพลทินัม
แฟช่ันมอลลคาวมสอดคลองตามการวางตําแหนงตราสินคา ( Brand  Positioning ) ในแนวคิดของ
เดวิด อารโนลด ( Arnold, 1992 : 17 ) ท่ีวา “ตองเปนตําแหนงท่ีมีรากฐานมาจากจุดแข็งของตรา
สินคาท่ีมีอยูจริง ( Real Brand Strengths ) เปนตําแหนงท่ีไดเปรียบและโดดเดนในเชิงของการ
แขงขัน (Competitive Adventage )  เปนตําแหนงท่ีสามารถส่ือสารใหผูบริโภครับรูไดอยางชัดเจน
ไมซับซอน ( Com Municable ) และเปนตําแหนงท่ีโดดเดนนาจดจํา  มีความนาสนใจในสายตาของ
ผูบริโภค  (Brand Salient )”  ซ่ึงเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลไดวางตําแหนงตราสินคาจากรากฐาน
ของจุดแข็งท่ีมีอยูจริงและเปนไปในดานท่ีไดเปรียบในเชิงของการแขงขันมีความแตกตางจากตรา
สินคาอ่ืน ท่ีสามารถกระตุนความสนใจและส่ือสารใหผูบริโภครับรูไดวาเดอะแพลทินัม  แฟช่ัน
มอลลคือศูนยคาสงสินคาแฟช่ันครบวงจรกวา 1,300รานคาใจกลางประตูน้ําจึงทําใหสามารถ
สะทอนไดถึงความเปนศูนยคาสงท่ียิ่งใหญ และใสใจในโลกแฟช่ัน เชนเดียวกันกับบุคลิกหรือ
ลักษณะของผูบริโภค ท่ีเปนผูรักในความสวยงาม  ในโลกของแฟชั่นและฉลาดตอการเลือก เพ่ือให
สามารถใชจายไดอยางเหมาะสม และคุมคามากท่ีสุด 
 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานการวิจัยประกอบดวย 

1. ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับการรับรู ถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
2. การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ ของ

ผูบริโภค 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1  ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับการรับรู ถึงเดอะ
แพลทินัม แฟช่ันมอลล 

 สมมติฐานขอท่ี 1  ประกอบดวย  ผลการทดสอบสมมติฐานยอย 20 ขอดังนี้ 
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 สมมติฐานขอท่ี 1.1 -1.5  ลักษณะทางประชากรมีความสัมพันธ กับการจดจําสัญลักษณ
ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล   สวนลักษณะทางประชากรดานสถานภาพของผูบริโภค  อายุและ
อาชีพ ไมมีความสัมพันธ กับการจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  

 สมมติฐานขอท่ี 1.6 -1.10  ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานราคาของสินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง  

 พบวา ลักษณะประชากรดานสถานภาพของผูบริโภค และอาชีพมีความสัมพันธกับ
ความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานราคาของสินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง  สวน
ลักษณะทางประชากรดานอายุ ระดับการศึกษา และรายได  ไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมี
ตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานราคาของสินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง 

 สมมติฐานขอท่ี 1.11-1.15  ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมี
ตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ี
จําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป  สวนลักษณะทางประชากรดานสถานภาพของผูบริโภคและอายุ  ไมมี
ความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพและรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 

 สมมติฐานขอท่ี 1.16-1.20  ลักษณะทางประชากร มีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมี
เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล พบวา ลักษณะทางประชากรดานอายุ และอาชีพมีความสัมพันธกับ
ภาพลักษณท่ีมีตอ เดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล สวนลักษณะทางประชากรดานสถานภาพของ
ผูบริโภค ระดับการศึกษา และรายได ไมมีความสัมพันธกับภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ัน
มอลล 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี 2 การรับรูถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  
   ผลการทดสอบสมมติฐานยอย 8 ขอดังนี้  
 สมมติฐานขอท่ี  2.1  การจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล  มี
ความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค  
 พบวา  การจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับความถ่ี
ในการซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.2  การจดจําสัญลักษณ มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือ
ของผูบริโภค 
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 พบวา  การจดจําสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล มีความสัมพันธกับเหตุผล
ท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.3  ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานราคาของ
สินคา เปนราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 พบวา ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานราคาของสินคาเปนราคา
สงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.4  ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานราคาของ
สินคาเปนราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค  
 พบวา ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานราคาของสินคาเปนราคา
สงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.5  ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ
และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป มีความสัมพันธกับ
ความถ่ีในการซ้ือของผูบริโภค 
 พบวา  ความคิดเห็นที่มีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ และรูปแบบของ
สินคามี ความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป ไมมีความสัมพันธกับความถ่ีในการ
ซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.6  ความคิดเห็นท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพ
และรูปแบบของสินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป มีความสัมพันธกับ
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค  
 พบวา  ความคิดเห็นที่มีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานคุณภาพและรูปแบบของ
สินคา มีความแตกตางจากสินคาท่ีจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญ
ท่ีสุดที่ซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.7  ภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลในดานท่ีราคาของ
สินคาเปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับความถ่ีกับการซ้ือของผูบริโภค  
 พบวา  ภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานท่ีราคาของสินคาเปน
สินคาราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับความถ่ีกับการซ้ือของผูบริโภค 
 สมมติฐานขอท่ี 2.8  ภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในดานท่ีราคาของ
สินคาเปนสินคาราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
 พบวา   ภาพลักษณท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลใ นดานท่ีราคาของสินคาเปน
สินคาราคาสงท่ีแทจริง  มีความสัมพันธกับเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือของผูบริโภค 
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5.4 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 1. ควรสรางเอกลักษณ  และจุดเดนตอสัญลักษณ (ตราสินคา) ใหมากข้ึน ท้ังนี้เพื่อให
เกิดความชัดเจน และสามารถกระตุนความสนใจจากผูบริโภค กระท่ังสามารถเกิดเปนการสราง
ความจดจําในส่ิงท่ีเปนจุดเดน หรือในความแตกตางท่ีมีของเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล เม่ือ
เปรียบเทียบกับศูนยคาสงท่ัวไปใหไดมากท่ีสุด 

 2. ควรพิจารณาเพื่อเรงขยายสาขาประกอบการ บนพื้นท่ีของตลาดคาสงแหลงอ่ืนๆ เชน
ในตลาด สําเพ็ง โบเบ  หรือจตุจักร ท้ังนี้เนื่องจากการใชช่ือตราสินคาแบบเปนกลุม จะทําใหสราง
ความเชื่อม่ัน และสามารถไดรับการยอมรับจากผูบริโภคไดงายข้ึนเนื่องจากเดอะแพลทินัม  แฟช่ัน
มอลลไดสรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจัก และไดรับการยอมรับใหเขาไปครองใจผูบริโภคในระดับชาติ
ไดแลว 

 3. ควรเพิ่มการสงเสริมการทางตลาดและกิจกรรมพิเศษใหมากข้ึน แมศูนยคาสงเดอะ
แพลทินัม  แฟช่ันมอลลจะไมสามารถใชส่ือสารมวลชนไดมากนัก เนื่องจากจะกลายเปนการคาปลีก
แตจากผลการวิจัยพบวา กลุมเปาหมายเกินกวาคร่ึงหนึ่งเปนผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาเพื่อไปใชเองเห็นได
วาผูบริโภคสามารถยอมรับไดกับรูปแบบของการซ้ือสงแบบนอยช้ินหรือ  3 ช้ินไป ดังนั้นการเพิ่ม
การสงเสริมทางการตลาดประเภทส่ือสารมวลชน อาจทําใหมีไดผูบริโภคกลุมใหมเพิ่มมากข้ึนใน
ขณะท่ีการเพิ่มกิจกรรมพิเศษ อาจทําใหยังสามารถรักษาลูกคาเกาไวได 

 4. ควรมีมาตรการสําหรับควบคุมดูแลเพ่ือกําหนดราคาของสินคาใหมีความเหมาะสม
ตอคุณภาพหรือช้ิงานของสินคา และหากตรวจสอบพบวา มีการเอาเปรียบผูบริโภคควรมีบทลงโทษ
ท่ีชัดเจน 

 5. ควรเปนผูนําดานการสงเสริมทางการตลาด รวมกับรานคาภายในเดอะแพลทินัม 
แฟช่ันมอลล เชนการสะสมยอดซ้ือจากการสินคา เพื่อแลกคูปองสวนลดสําหรับลดราคาสินคา  
ราคาอาหาร  และราคาคาจอดรถ เปนตน 
 
5.5  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต 
 ดังนั้นในการวิจัยคร้ังตอไปผูวิจัยมีขอเสนอแนะวา ควรจะมีการศึกษาถึงความคิดเห็น
หรือทัศนคติในมุมมองของกลุมรานคาภายในเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลลท่ีมีตอกลยุทธการ
ส่ือสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล หรือการนํากลยุทธการส่ือสารทางการตลาด
ของเดอะแพลทินัม  แฟช่ันมอลล ไปศึกษาเพื่อเปรียบเทียบกับศูนยคาสงอ่ืนๆ 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง กลยุทธการสื่อสารทางการตลาด ของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล 
กับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค 

 
                     แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหน่ึงของงานวิทยานิพนธเร่ือง กลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาดของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอล กับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค สาขาวิชานิเทศ
ศาสตรธุรกิจคณะนิเทศศาสตรบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย  
  
ในแบบสอบถามชุดนี้นั้น ประกอบไปดวยเนื้อหาท้ังส้ิน  4 สวน ดังตอไปนี้ 
      สวนท่ี 1 : ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
      สวนท่ี 2 : คําถามเก่ียวกับการรับรูของผูบริโภค 
      สวนท่ี 3 : คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
      สวนท่ี 4 : คําถามเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 
                      และสุดทายนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานท่ีไดเล็งเห็นถึงการเสียสละเวลาอันจะ
นําไปสูประโยชนทางการศึกษาอยางสูงสุดมาไว ณ โอกาสนี้ดวย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  

กับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภค 
 

กรุณาใสเคร่ืองหมาย ( ) ลงในวงเล็บของหนาขอท่ีเปนคําตอบของทาน หรือกรุณาเติมขอความลง
ไปในชองวางท่ีเวนไว 
สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 
1. สถานท่ีตอบแบบสอบถาม 
(      ) 1. บริเวณภายในพื้นท่ีของช้ันใตดิน  (      ) 2. บริเวณภายในพ้ืนท่ีของช้ันท่ี   1 
(      ) 3. บริเวณภายในพื้นท่ีของช้ันท่ี   2    (      ) 4. บริเวณภายในพื้นท่ีของช้ันท่ี   3 
(      ) 5. บริเวณภายในพื้นท่ีของช้ันท่ี   4    (      )  6.บริเวณภายในพื้นท่ีของช้ันท่ี   5  
 
2. สถานภาพของผูบริโภค 
(      ) 1. ผูซ้ือสง      (ซ้ือสินคา3ช้ินข้ึนไป ตอรานคาตอคร้ัง)  
(      ) 2. ผูซ้ือปลีก  (ซ้ือสินคาไมเกิน3ช้ิน ตอรานคาตอคร้ัง)  
 
3. อายุ 
(      ) 1. ต่ํากวา 20ป                  
(      ) 2. 20-29 ป 
(      ) 3. 30-39 ป                   
(      ) 4. 40-49 ป 
(      ) 5. 50ปข้ึนไป  
     
4. ระดับการศึกษาท่ีสูงท่ีสุด 
(      ) 1. มัธยมตน-มัธยมปลาย                 
(      ) 2. อนุปริญญา / ปวส. 
(      ) 3. ปริญญาตรีข้ึนไป                 
(      ) 4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ….............................. 
 
 

DPU
DPU



 
 

 

 
 
 

154

5. อาชีพ 
(      ) 1. ขาราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ (      ) 2. พนกังานบริษัทเอกชน 
(      ) 3. ประกอบธุรกิจหรือคาขายสวนตวั  (      ) 4. นักเรียน นิสิต นกัศึกษา 
(      ) 5. แมบาน หรืออ่ืนๆ โปรดระบุ ....................................................................... 
 
6. รายไดสวนตัวของทานตอเดือน 
(      ) 1. ไมเกนิ 15,000 บาท    
(      ) 2. 15,001 -30,000 บาท 
(      ) 3. สูงกวา 30,000 บาท 
 
สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับการรับรู ของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล  
7. ทานรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมานานเทาใด 
(      ) 1. ไมเกนิ 3 เดือน     
(      ) 2. 3-6 เดือน 
(      ) 3. มากกวา 6 เดือนข้ึนไป 
 
8. เม่ือพูดถึงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลทานนึกถึงอะไรเปนส่ิงแรก โปรดใสตัวเลขโดยเรียงลําดับ
จากกอนไปหลัง (1234) 
(      ) 1. . ความครบวงจร มากมายหลากหลายของสินคาแฟช่ันท่ีสวยลํ่านําสมัย 
(      ) 2 .  จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1300 รานคา 
(      ) 3 .  สินคาราคาถูก  
(      ) 4. ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบายของบรรยากาศภายใน 
 
9. เดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในความคิดของทาน หมายถึงอะไร 
(      ) 1. ศูนยคาสงท่ีมีสินคามากมายหลากหลายครบวงจร   
(      ) 2. ศูนยคาสงท่ีมีสินคาแฟช่ันสวยลํ้านําสมัย    
(      ) 3. ศูนยคาสงท่ีมีรานคามากกวา 1,300 รานคา        
(      ) 4. ศูนยคาสงท่ีสวยงาม และมีบรรยากาศท่ีด ี
(      ) 5. ศูนยคาสงสินคาราคาถูก        
(      ) 6. ศูนยคาสงท่ีเต็มไปดวยรานอรอยช้ันนํา  
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10. ทานมีความรูสึกอยางไรตอสินคาภายในเดอะแพลทนิัม แฟช่ันมอลล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(      ) 1. เปนสินคาราคาสง 
(      ) 2. คุณภาพและรูปแบบของสินคาแตกตางไปจากสินคาท่ีจัดจําหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
(      ) 3. คุณภาพและรูปแบบของสินคา ไมแตกตางไปจากสินคาท่ีจัดจาํหนายตามศูนยคาสงท่ัวไป 
(      ) 4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............................................ 
 
11. เม่ือเปรียบเทียบสินคาภายในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลกับศูนยคาสงท่ัวไปยานประตูน้ําทาน
คิดวาเปนอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. ความฉับไวในการเปล่ียนแปลงรูปแบบสินคา  
   (      ) ฉับไวกวา         (      ) พอกนั           (      )ไมฉับไวกวา                                           
2. ความหลากหลายของสินคา    
   (      ) หลากหลายกวา (      ) พอกนั           (      )ไมหลากหลายกวา 
3. รูปแบบท่ีสวยลํ้านําสมัยของสินคา   
   (      ) นําสมัยกวา        (      ) พอกนั           (      )ไมนําสมัยกวา                                        
4. ราคาของสินคาและบริการ                 
   (      ) ถูกกวา          (      ) พอกนั           (      ) แพงกวา 
5. ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา   
   (      ) มีมากกวา           (      ) พอกนั            (      ) มีนอยกวา  
6. การโฆษณา/ประชาสัมพันธ/สงเสริมการขาย/และกิจกรรมพิเศษ    
    (      ) มีมากกวา   (      ) พอกนั         (      ) มีนอยกวา 
 
12. ทานรูจักเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล ในครั้งแรกจากชองทางใด (ตอบเพียงขอเดียว) 
(      ) 1. การพบเห็นโดยบังเอิญ             
(      ) 2. การแนะนําจากบุคคลอ่ืน  
(      ) 3. การโฆษณา/ประชาสัมพันธ/กิจกรรมพิเศษ          
(      ) 4. จากการแนะนําของผู 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ  ............................................... 
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13.ทานเคยพบเห็น หรือรับทราบถึงขอมูลขาวสารของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลจากส่ือใดมาก
ท่ีสุด โปรดใสตัวเลขโดยเรียงลําดับจากกอนไปหลัง (1 2 3 4 5 6 7 8) 
(      ) 1. ส่ือบุคคล / การพบเห็นโดยบังเอิญ         
(      ) 2. ส่ือถุงใสสินคาของแพลทินัม         
(      ) 3. ส่ือเคล่ือนท่ี ( รถตู )         
(      ) 4. อินเทอรเน็ต / แผน ซีดี 
(      ) 5. กิจกรรมพิเศษ / การประชาสัมพันธ    
(      ) 6. วิทยุ / โทรทัศน / ปายโฆษณา  
 (      ) 7. หนังสือพิมพ / นิตยสาร / วารสา / แมกกาซีน   
(      ) 8. แผนพับ ใบปลิว ปฏิทิน ซองกระดาษทิชชู นามบัตร  
(      )  9. อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................................... 
 
14. ทานบอกไดหรือไมวา ขอใดคือสัญลักษณของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล 
(      ) 1.         (      ) 2. 

 
 

 
 
 
 
(      ) 3.           (      ) 4. 

 

 
 
 
สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อสินคาของผูบริโภคท่ีมีตอเดอะแพลทินัม แฟชัน่มอลล 
15. ทานซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลคร้ังแรกเพราะเหตุใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(      ) 1. คุณภาพและรูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย 
(      ) 2. ความครบวงจรมากมายหลากหลายของรานคากวา 1,300 รานคา  
(      ) 3.  ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย สะดวกสบาย ของบรรยากาศภายใน 
(      ) 4. สินคาราคาถูก   
(      ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................ 
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16. ทานซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลบอยคร้ังเพียงใด (ตอบเพียงขอเดยีว) 
(      ) 1. สัปดาหละคร้ัง   
(      ) 2. . สัปดาหละ สองคร้ัง   
(      ) 3. เดือนละคร้ัง                        
(      )  4. ไมแนนอน อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 
17. สินคาประเภทใดในเดอะแพลทินัม ท่ีทานซ้ือเปนประจํา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(      ) 1. เคร่ืองแตงกาย ชายท่ัวไป                   (      ) 2.เคร่ืองแตงกายหญิงท่ัวไป 
(      ) 3. เคร่ืองแตงกายชายยนีสท่ัวไป             (      ) 4. เคร่ืองแตงกายหญิง ยีนสท่ัวไป 
(      ) 5. เคร่ืองหนัง กระเปา-รองเทา ชาย      (      ) 6. รานอาหาร รานและเคร่ืองดื่มท่ัวไป 
(      ) 7. เคร่ืองหนัง กระเปา-รองเทา หญิง      (      ) 8. กิ๊ฟชอ็ป เคร่ืองประดับ 
(      ) 9. ศูนยอาหาร Food Fair ช้ัน 5      (      ) 10. บริการท่ัวไป อ่ืนๆ โปรดระบุ  
 
สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ของผูบริโภคตอเดอะแพลทินัม 
แฟชั่นมอลล 
18. เหตุผลสําคัญท่ีสุด ท่ีทานเลือกซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล (ตอบเพียงขอเดยีว) 
(      ) 1. สินคาราคาถูก     
(      ) 2. ความสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และสะดวกสบาย ของบรรยากาศภายใน 
(      ) 3. คุณภาพและรูปแบบของสินคาแฟช่ันท่ีสวยล้ํานําสมัย 
(      ) 4. ศูนยอาหารที่เต็มไปดวยรานอรอยช้ันนํา 
(      ) 5. ความครบวงจรมากมายหลากหลายของรานคากวา 1300รานคา 
(      ) 6. การโฆษณา / ประชาสัมพันธ / สงเสริมการขาย/และกิจกรรมพิเศษ 
 
19. วัตถุประสงคของทาน ตอการซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (      ) 1. เพื่อใชเอง     
 (      ) 2. เพื่อนําไปขายตอ   
 (      ) 3. เพื่อเปนของฝาก หรืออ่ืน ๆ โปรดระบุ................................................... 
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20. ปจจัยตอไปน้ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลลมากนอยเพยีงใด      
 โปรดวงกลมลอมรอบตัวเลขท่ีมีคะแนนตรงกับความคดิเห็นของทานมากท่ีสุด  
1. จํานวนของรานคาท่ีมีมากกวา 1300รานคา  
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
2. รูปแบบของสินคาท่ีสวยลํ้านําสมัย                   
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
3. ความฉับไวในการเปล่ียนแปลงรูปแบบของสินคา  
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
4. ความครบวงจรมากมาย หลากหลายของสินคา  
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
5. ราคาของสิรคามีความเหมาะสมตอคุณภาพของสินคา  
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
6. ความสะดวกในการหาซ้ือสินคาและบริการ    
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
7. ความ สวยงาม สะอาด ปลอดภัย สะดวกสบายของบรรยากาศภายใน 

      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
8. การโฆษณา/ประชาสัมพันธ/สงเสริมการขาย/กิจกรรมพิเศษ   
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
9. ทําเล และท่ีตั้งของเดอะแพลทินัม แฟชั่นมอลล      
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
10. ความมีมารยาท และมนุษยสัมพันธท่ีดีของรานคา                 
      นอยท่ีสุด 1 , 2 , 3 , 4 , 5 มากท่ีสุด 
 

21. ขอเสนอแนะ เพื่อการนําไปปรับปรุงเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (      ) 1. ควรเพิ่มประเภทของสินคาและบริการใหมากข้ึน    
 (      ) 2.ควรเพิ่มการสงเสริมการขาย และกิจกรรมพิเศษใหมากยิ่งข้ึน เพื่อใหลูกคาซ้ือสินคาเพิ่มข้ึน 
 (      ) 3.ควรลดราคาของสินคา และบริการใหถูกลงลง 
 (      ) 4.ควรปรับปรุงดานมารยาทของทางรานคา     
 (      ) 5. ควรเพิ่มการโฆษณา การประชาสัมพันธ เพื่อใหเกิดมีลูกคากลุมใหมเพิ่มข้ึน  
 (      ) 6.ควรเพิ่มจํานวนของรานคาใหมากข้ึน        (      ) 7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................. 
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ภาพที่4.5 - 4.11แสดงสื่อสิ่งพิมพตางๆในการสื่อสารทางการตลาด 
ของเดอะแพลทินัม แฟช่ันมอลล  
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ประวัติผูเขียน 
  
ช่ือ - นามสกุล   นางสาวสุธาวดี  ขําสกุล 
วันเกิด    7  กรกฎาคม 2522 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี นิเทศศาสตรบัณฑิต ภาควิชาการโฆษณา   

คณะนเิทศศาสตร มหาวิทยาลัยสยาม 
สถานท่ีอยูปจจุบัน  204/214  หมูบาน.ชัยพฤกษบางบัวทอง ซอย10/1 ถนน.บางกรวย- 
    ไทรนอย ตําบล.พิมลลาช  อําเภอ.บางบัวทอง  จังหวดันนทบุรี   
ตําแหนงหนาท่ีการงาน  รองผูจัดการฝายขาย   
สถานท่ีทํางานปจจุบัน   Different Fashion.   
     
 

DPU
DPU


	Cover
	ABS
	Chap_1
	Chap_2
	Chap_3
	Chap_4
	Chap_5
	App-bip
	App
	Vita



