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Abstract 
 
 The objectives of this study were to study (1) personal factors related to fashion cloth 
purchasing behavior of elderly consumers in Rangsit Munucipality (2) marketing mix factors related to 
fashion cloth purchasing behavior of elderly consumers in Rangsit Municipality, and (3) fashion 
cloth purchasing behavior of elderly consumers in Rangsit Municipality.   
 This study was a quantitative research.  The population was 60-79 years old consumers 
who live in Rangsit Municipality, Patumtani Province. The sample size was calculated by Taro 
Yamane formula as a total of 384 samples, using convenient sampling.  Data was collected from 
questionnaires. The statistical analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation,  
and Chi-square.   
 The results showed that most of the respondents were female with 65-69 years old, 
married and had an education level below bachelor degree.  Most of their occupation was employee 
with average monthly income lower than 5,000 Thai Baht. (1) The demographic factors which were 
related to purchasing behaviors of respondents were gender, education, occupation and income with 
statistical significance at the .05 level. (2) Marketing mix factor which were related to their 
purchasing behavior were product and price with statistical significance at the .05 level. (3) Their 
influential person for purchasing clothes was themselves. Their favorite place for buying clothes 
was a local market and reason for purchasing was for traveling.  Most favorite fashion clothes they 
purchased were T-shirt. There was no specific date for purchasing. Most of respondents compared 
the price before purchasing clothes. The average month for purchasing fashion clothes was every 
2-3 months and purchase for 2-3 pieces each time. Clothes price was approximately 200-500 Thai 
Baht per piece.  
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

แฟชั่นเคร่ืองแต่งกายมีการเปล่ียนแปลงตามยุคสมยั ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงมาจาก
กระแสแฟชัน่ รสนิยม หรือค่านิยมของตวับุคคลท่ีเปล่ียนไป ปัจจุบนัตลาดเคร่ืองแต่งกายในประเทศ
ไทยมีมูลค่าสูงถึง 3.1แสนล้านบาท โดยมีการขยายตวัร้อยละ 1.7 โดยเฉล่ียผูบ้ริโภคชาวไทยมี
แนวโน้มซ้ือเส้ือผา้เพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 3 ต่อปี และมีแนวโน้มการบริโภคเพิ่มมากข้ึนต่อเน่ืองไป
จนถึงพ.ศ. 2563 โดยในปี พ.ศ. 2557 มูลค่าโดยรวมของการบริโภคเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคชาวไทยอยู่ท่ี 
2,763 พนัลา้นบาท โดยจากผลส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคร้อยละ 60 มีพฤติกรรมช่ืนชอบการซ้ือเส้ือผา้ 
โดยร้อยละ 58 ต่างยอมรับว่าซ้ือเส้ือผา้มากกว่าหน่ึงคร้ังต่อเดือน (ส ารวจของ คอตตอน ยูเอส 
ประเทศไทย, 2560 ) ในแต่ละปีประเทศไทยสามารถท ารายไดจ้ากอุตสาหกรรมแฟชัน่มูลค่าสูงถึง 
525 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ หรือราว 18,000 ล้านบาท และในปี 2560 อุสาหกรรมแฟชั่นน้ีได้มีการ
เติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีธุรกิจแฟชัน่ท่ีมีกลุ่มตลาดมีขนาดใหญ่มากท่ีสุดคือตลาดเส้ือผา้ ซ่ึงมี
มูลค่าถึง 12,000 ล้านบาท ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมแฟชั่นระดับโลกมีมูลค่ามากถึง 300,000 ล้าน
ดอลลาร์สหรัฐฯ (ท่ีมา: http://www.tcdc.or.th) 

จากสถานการณ์ตลาดเส้ือผา้แฟชั่นของประเทศไทยท่ีมีแนวโน้มจะเติบโตข้ึนเร่ือยๆ 
การมองหากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดใหญ่ข้ีนเพื่อรองรับการเจริญเติบโตของตลาดเป็นส่ิงส าคัญ  
การประเมินสถานการณ์ผูสู้งอายุในประเทศไทยจากมูลนิธิสถาบนัวิจยัและพฒันาผูสู้งอายุ พบว่า
ประเทศไทยจะเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ในปี พ.ศ. 2561 คือ มีสัดส่วนประชากรผูสู้งอายุ
เพิ่มข้ึนร้อยละ 20 โดยมีประชากรผูสู้งอายุมากกว่าเด็ก และคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 1 ใน 5 ของ
ประชากรทั้งหมด อีกทั้งวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  ได้เปิดเผยขอ้มูลการวิจยัการท า
การตลาดกับกลุ่มผูสู้งอายุ ภายในงาน “ส่ือสารโดนใจ รุ่นใหญ่วยัสีเงิน” (Silver Age Content 
Marketing) ว่าประเทศไทยก าลงัจะเขา้สู่ “สังคมสูงวยั” อย่างแทจ้ริง ซ่ึงนับเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
ขนาดใหญ่มาก และมีก าลงัซ้ือสูง (ท่ีมา: http://www.cmmu.mahidol.ac.th) ทั้งน้ีความเห็นดงักล่าว
สอดคล้องกับรายงานของบริษทั วิจยัการตลาดนีลเส็น 2559 ท่ีบ่งช้ีว่าใน 20 ปีข้างหน้า สัดส่วน
ประชากรโลกท่ีมีอายุ 65 ปีข้ึนไปจะเติบโตข้ึนเป็น 2 เท่าตวั และมากกว่า 2 ใน 3 ของประชากร

http://www.tcdc.or.th/
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ผูสู้งอายุโลกนั้นอาศยัอยู่ในเอเชีย โดยประเทศไทยมีแนวโน้มเช่นเดียวกนัคือ อีก 15 ปีขา้งหน้า
ประชากรอายุ  65 ปี ข้ึนไปนั้ นจะเพิ่ม ข้ึนเป็น 2 เท่า  ประเทศไทยเป็นประเทศล าดับท่ีสาม 
ท่ีมีผูสู้งอายมุากท่ีสุดในภูมิภาค และในปี 2560 เป็นคร้ังแรกในประวติัศาสตร์ท่ีจ านวนประชากรเด็ก
มีน้อยกว่าผูสู้งอายุ อันเป็นผลมาจากการลดภาวะเจริญพนัธ์ุอย่างรวดเร็ว และระดับการตาย 
ลดลงอยา่งต่อเน่ือง ท าให้สัดส่วนประชากรผูสู้งอายุท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ดงัแผนภูมิแสดงจ านวน
ประชากรไทยตามภาพท่ี 1.1 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 แผนภูมิแสดงจ านวนประชากรไทย จ าแนกตามกลุ่มอายสุามกลุ่ม ปี พ.ศ.2493 - 2643 
 
ท่ีมา:  รายงานของคณะกรรมาธิการขบัเคล่ือนการปฏิรูปประเทศ ดา้นเศรษฐกิจ เร่ือง “เศรษฐกิจ 

ผูสู้งวยั” ประจ าเดือนกรกฏาคม พ.ศ. 2559 
 

จากสถานการณ์ผูสู้งอายุท่ีกล่าวขา้งตน้แลว้นั้น จะเห็นไดว้า่กลุ่มผูสู้งอายุเป็นกลุ่มตลาด
ท่ีน่าสนใจเป็นอย่างมาก อย่างไรก็ตามในปัจจุบันเส้ือผ้าแฟชั้ นมุ่งกลุ่มตลาดไปท่ีกลุ่มผู ้ซ้ือ 
วยัเรียนและวยัท างาน แต่ยงัไม่มีตราสินคา้ใดท่ีมุ่งท าเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุโดยเฉพาะ ผูสู้งอายุ
สมัยใหม่นั้ นจะมีความเป็น Active seniors คือ มีการใช้ชีวิตอย่างกระฉับกระเฉง (วชัรากรณ์  
ชีวโศภิษฐ, 2562, น. 51) และจะรักษาภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดูดีอยู่เสมอ พฤติกรรมต่างๆ ของ
ผูสู้งอายุยุคใหม่จึงมีความคล้ายกบัคนในวยัท างาน หรือกลุ่มวยัรุ่น อย่างไรก็ตามการท่ีผูผ้ลิตจะ
สามารถตอบสนองต่อกลุ่มตลาดแบบใหม่ไดน้ั้น การท าการตลาดเพื่อคน้หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริง
ของผูบ้ริโภคนั้น นับได้ว่ามีความส าคญัเป็นอันมาก ผูศึ้กษาจึงได้เลือกส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงานการตลาด  ซ่ึงกิจการสามารถ 
ควบคุมได้ โดยธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีมีความเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ 
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ทางการตลาดของกลุ่มผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, น. 35-36, 337) ซ่ึงในงานวิจยั
เล่มน้ีผูศึ้กษาสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคสูงอายุ และเม่ือกลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการไดก้็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือได ้ปัจจุบนักระแสผูสู้งอายุท่ีให้ความ
สนใจกับแฟชั่นการแต่งกายมากข้ึน เน่ืองจากผูสู้งอายุส่วนมากไม่ต้องการถูกมองว่าเป็นคนแก่   
ไม่ชอบให้ถูกมองว่าเชยหรือล้าหลัง (อรรถพนธ์ พงษ์เลาหพนัธ์ุ , 2561, น. 205) และต้องการมี
ความรู้สึกต่ืนเตน้ และสดช่ืนท่ีไดจ้ากการใส่เส้ือผา้ใหม่ๆ (วราภรณ์ ล้ิมเปรมวฒันา, 2558, น. 186) 
ซ่ึงความสดช่ืนน้ีจะท าให้ผู ้สูงอายุมีสุขภาพท่ีดีมากข้ึนสอดคล้องกับงานวิจัยของ The Irish 
Longitudinal Study on Aging (TILDA) สถาบนัวจิยัดา้นอายุประชากรของประเทศไอร์แลนด ์พบวา่
คนท่ีมองความชราของตัวเองในแง่ลบ จะเดินและคิดได้ช้ากว่า ร่างกายเส่ือมสภาพมากกว่า 
คนท่ีคิดบวก   

จากท่ีกล่าวมานั้นจะเห็นไดว้า่ ตราสินคา้ท่ีท าเส้ือผา้แฟชัน่เพื่อผูสู้งอายุโดยเฉพาะยงัมี
น้อยมาก ดังนั้ นผู ้ศึกษาจึงสนใจศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุ และมีความสนใจท่ีจะศึกษาพื้นท่ีเทศบาลนครรังสิตเน่ืองจากเป็น
พื้นท่ีท่ีมีความเจริญและเป็นแหล่งท่ีอยู่อาศยัขนาดใหญ่ เพื่อให้เกิดความความเขา้ใจเก่ียวกบัตลาด
เส้ือผา้ผูสู้งอายุและน าไปประยุกต์ต่อยอดเพื่อใช้ในการท าการตลาดผูสู้งวยัให้มีประสิทธิภาพ 
มากยิ่งข้ึน รวมไปถึงสามารถพฒันาปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดบริการให้สอดคลอ้งกบัความ
ต้องการของลูกค้าในปัจจุบนั อีกทั้งยงัเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้สามารถแข่งขนัและ
สามารถเพิ่มฐานลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จต่อไป 
 

2.  วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเขตเทศบาลนครรังสิต  
  

https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
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3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุใน
เทศบาลนครรังสิต ผูศึ้กษาไดก้ าหนดกรอบแนวคิดของการศึกษาดงัภาพท่ี 1.2 
 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตำม 
(Independent Variables) (Dependent Variables) 

 

 
 
         
 
 
 
                                                                                                                    
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

  

ปัจจัยประชำกรศำสตร์ 

1. อาย ุ 
2. เพศ 
3. การศึกษา 
4. รายได ้
5.  อาชีพ 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 

1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค  
6W 1H 

1. บุคคลท่ีมีส่วนตดัสินใจ 
2.  ประเภทของเส้ือแฟชัน่ 
3.  สถานท่ีใชบ้ริการ 
4.  ท่านจะซ้ือเส้ือผา้เม่ือไหร่ 
5.  เหตุผลท่ีซ้ือ 
6. การเปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือ 
7. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ 
8.  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อการซ้ือหน่ึงตวั 
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4.  สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
4.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ

ผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 
 

5.  ขอบเขตกำรศึกษำ 
 

5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร  
การศึกษาในคร้ังน้ีท าการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 60 – 79 ปี ในสถานท่ีชุมชน

ต่างๆ เช่น วดั ตลาด และห้างสรรพสินคา้ในยา่นเทศบาลนครรังสิต ซ่ึงอา้งอิงจ านวนประชากรจาก 
ระบบสถิติทางการระเบียนของกรมการปกครอง (ท่ีมา:  http://stat.bora.dopa.go.th/stat/statnew/ 
statTDD/) เก็บขอ้มูลเม่ือเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2561 ไดร้ะบุไวว้่า เทศบาลนครรังสิตประชากรอายุ
ตั้งแต่ 60 – 79 ปี ประมาณ 9,575 คน ค านวณหาโดยอาศยัการค านวณตามสูตรของทาโร่ ยามาเน่ 
ในระดบัความเช่ือมัน่ 95%ความคลาดเคล่ือน 5% ไดจ้  านวนตวัอย่างทั้งส้ิน 404 คน และใช้วิธีการ
เลือกตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น โดยคดัเลือกแบบมีจุดประสงค ์(Purposive Selection)  

5.2  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ  
 ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

5.2.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา รายได ้และอาชีพ 
5.2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
5.2.3 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (6W 1H) ประกอบดว้ย 8 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) บุคคล

ท่ีมีส่วนตดัสินใจ 2) ประเภทของเส้ือแฟชั่น 3) สถานท่ีใช้บริการ 4) ท่านจะซ้ือเส้ือผา้เม่ือไหร่  
5) เหตุผลท่ีซ้ือ 6) การเปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือ 7) ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ และ 8) ค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 
ต่อการซ้ือหน่ึงตวั 
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5.3  ขอบเขตด้ำนสถำนที ่ 
 ท าการศึกษาและเก็บข้อมูลภายในแหล่งชุมชนเขตเทศบาลนครรังสิต จงัหวดั

ปทุมธานี  
5.4  ขอบเขตระยะเวลำ  
 ท าการศึกษาในเดือน เมษายน ถึง มิถุนายน พ.ศ. 2562 รวมทั้งส้ิน 3 เดือน  

 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1  ผู้สูงอำยุ หมายถึง ผูท่ี้มีอาย ุ60-79 ปี  
6.2  ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้มีอายุอยู่ในช่วง 60-79 ปี ซ่ึงเป็นผูอ้าศยัอยู่ในพื้นท่ีเทศบาล

นครรังสิต จงัหวดัปทุมธานี และเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอาย ุ
6.3  เส้ือผ้ำแฟช่ัน หมายถึง เคร่ืองนุ่มห่มต่างๆ ท่ีถูกออกแบบให้เป็นท่ีนิยมของคน

ในช่วงระยะเวลาหน่ึง  
6.4  ส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใชว้เิคราะห์และวางแผนใน

การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  

6.5  พฤติกรรมกำรซ้ือ (Customer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย ใครซ้ือ ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไหร่ ซ้ือท าไม 
ซ้ืออยา่งไร  

 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ   
 

การศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต คร้ังน้ี จะท าให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่นในเทศบาลนครรังสิต จงัหวดัปทุมธานี ท่ีสนใจขยายตลาดไปสู่กลุ่มผูสู้งอายุ  
ไดศึ้กษาและน าไปปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การขายในธุรกิจเส้ือผา้ของตนเองอยา่งเหมาะสม  
และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุใน 
เทศบาลนครรังสิต ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้และรวบรวม แนวคิดทางทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมี
ประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. นิยามผูสู้งวยั  
5. ขอ้มูลเขตเทศบาลนครรังสิต 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 

แนวคิดดา้นประชากรเป็นวิธีในการวิเคราะห์พฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษยส์ามารถ
ด าเนินชีวิตตามกรอบท่ีสังคมไดก้ าหนดไว ้บุคคลท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 
จะมีแบบแผนพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั (กาญจนา แกว้เทพ, 2541, น. 363) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ใกลเ้คียงกนัก็ยอ่มมีลกัษณะทางพฤติกรรมและทศันคติคลา้ยคลึงกนั 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาชีวิตมนุษยเชิงกลุ่ม ตามการกระจายตวัของพื้นท่ี
และองคป์ระกอบประชากร โดยองคป์ระกอบของประชากรนั้นประกอบไปดว้ย องคป์ระกอบ อายุ 
เพศ สถานภาพสมรส และอ่ืนๆ (บุญเลิศ เลียวประไพ, 2539, น. 3) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, น. 57-59) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง 
ศาสตร์ท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัขนาดหรือจ านวนของคนท่ีมีอยูใ่นแต่ละสังคม ปัจจยัประชากรศาสตร์
มีผลต่อการบริโภคสินคา้มากกว่าปัจจยัดา้นอ่ืนๆ โดยกลุ่มเป้าหมายท่ีมีขนาดใหญ่จะโดนแบ่งให้
เล็กลงจากลกัษณะร่วมท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั  
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1) อาย:ุ เป็นคุณลกัษณะทางประชากรท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลา หรือตาม
วยัของบุคคล เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม ทศันคติ และการด าเนินชีวติโดยอายเุป็นคุณลกัษณะท่ี
ส าคญัในการศึกษาและวิเคราะห์ทางดา้นประชากรศาสตร์ นอกจากน้ีอายยุงั แสดงความสามารถใน
การรับรู้ และเขา้ใจในส่วนของมูลข่าวสาร เน้ือหาและถึงการรับรู้ในส่ิงต่างๆรอบตวัไดม้ากน้อย
แตกต่างกนั เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พฤติกรรมของคนอายนุอ้ย มกัจะมีความคิด
เสรีและมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนอายุมาก ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม
และมองโลกในแง่ร้ายกวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชีวติ 

2) เพศ: เป็นลกัษณะทางประชากรท่ีบุคคลมีมาแต่ก าเนิด ประกอบด้วยประชากร 
เพศชาย (Male) และประชากรเพศหญิง (Female) ซ่ึงโดยปกติแล้วจะมีจ านวนท่ีใกล้เคียงกัน 
ซ่ึงสถานะเพศท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลในพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคม
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของแต่ละเพศไวแ้ตกต่างกนั เช่น การวจิยัทางจิตวทิยา ไดแ้สดงให้เห็น
ว่าผูช้ายมีความแตกต่างในเร่ืองความคิด ทศันคติและค่านิยม เพราะสังคมและวฒันธรรม ดงันั้น 
เพศจึงเป็นปัจจยัส าคญัในการส่งผลต่อการวเิคราะห์ขอ้มูลและกระบวนการในการรับรู้ข่าวสาร และ
น ามาประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวนั รวมไปถึงการเลือกซ้ือสินค้า แฟชั่น เน่ืองจากสินค้าแฟชั่น
ส่วนมากมีการแยกเพศท่ีชดัเจน มีน้อยมากท่ีจะสามารถใช้ร่วมกนัได้อย่างแทจ้ริง มีงานวิจยัของ 
Mitchell  and Walsh (2004, pp. 331-346) ประเทศเยอรมนัท่ีพบว่า ความแตกต่างของเพศมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั Schiffman and Kanuk (2010, p. 565) กล่าววา่ เพศสภาพมีส่วนส าคญั
ในการกระตุ้นซ้ือสินคา้แฟชั่น โดยผูห้ญิงมีแรงจูงใจในการสรรหาและมีปฏิสัมพนัธ์กับสังคม
มากกวา่ผูช้าย  

3) อาชีพ: อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะท าใหเ้กิดแนวคิด พฤติกรรม ความคิดอุดมการณ์ และ
ค่านิยมท่ีแตกต่างกนัไป เช่น คนท่ีรับราชการมนัจะค านึงถึงยศถาบรรดาศกัด์ิ ศกัด์ิศรี และเกียรติ
ของความเป็นขา้ราชการ และในขณะท่ีคนท่ีท างานธุรกิจเอกชนอาจจะค านึงถึงรายได้และการมี
ศกัด์ิศรีของตนดว้ยเงินทองเพื่อรักษาสถานภาพในสังคม เน่ืองจากแสดงใหเ้ห็นถึงสถานะทางสังคม
และอาชีพ ของท่ีสวมใส่เคร่ืองนุ่งห่ม เช่น นักเรียน/นักศึกษา วิศวกร นักการเงิน นักบญัชี หรือ
พอ่คา้/แม่คา้ ซ่ึงมีรูปแบบการแต่งกายท่ีแตกต่างกนั 

4) สภาพแวดลอ้มทางเศรษกิจ: หรือรายไดห้ลงัหกัภาษีของผูบ้ริโภคโดยสถานการณ์
ทางเศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจากรายไดส้ าหรับใช้จ่าย เงินออมและสินทรัพย ์หน้ีสินอ านาจในการ
กู้ยืม ทศันคติท่ีมีต่อการใช้จ่ายและการออม ซ่ึงมีผลต่อจ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
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5) สังคม: แฟชัน่อาจช่วยสะทอ้นถึงระดบัสังคม ซ่ึงเช่ือมโยงไปถึงชนชั้นทางสังคม 
อาชีพ ทศันคติ ทั้งยงับอกถึง การใช้ชิวิตของบุคคลเหล่านั้นอีกด้วย โดยระดบัของสังคมจะเป็น 
ตวับ่งช้ีทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดน าไปท าการตลาดต่อประชากรศาสตร์ ภูมิภาค ชนชาติ
และเช้ือชาติต่างๆ (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558, น. 57) 

จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น ปัจจยัประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีท าให้บุคคลกลุ่มหน่ึงท่ี
อาศยัอยู่ในพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ เช่น ความคิด การกระท า และการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวจะช่วยให้องคก์รสามารถจดักลุ่มของผูบ้ริโภคเพื่อวางกลุ่มเป้าหมาย
ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
 

ตลาด หมายถึง กลุ่มคนท่ีตอ้งมีองคป์ระกอบ 3 ประการ แสดงถึงความหมายของตลาด
ท่ีประกอบดว้ย กลุ่มบุคคลท่ีมีความจ าเป็น ความตอ้งการ มีอ านาจซ้ิอและมีความพอใจหรือเต็มใจ 
ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์(วนัทนีย ์แสนภกัดี, 2549, น. 133) 
 ส่วนประสมการตลาดของธุรกิจ คือ กระบวนการวางแผน และการจดัการแนวคิด
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และกระจายตวัสินคา้และบริการ 
ตลอดจนแนวความคิดเพื่อท าให้เกิดการแลกเปล่ียน และน ามาซ่ึงความพึงพอใจแก่ลูกคา้และบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ 
 ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2561, น. 9) ไดก้ล่าววา่ ส่ิงท่ีจะท าให้การจดัการการตลาด
ของธุรกิจประสบความส าเร็จไดน้ั้น มีส่ิงส าคญัท่ีจะขาดไม่ได ้คือ การท่ีผูบ้ริหารและนกัการตลาด
ค านึงถึงองค์ประกอบส าคัญทางการตลาดท่ีเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
ซ่ึงผูบ้ริหารตอ้งท าการตดัสินใจในดา้นต่างๆ อย่างเหมาะสม ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมดของกิจการท่ีสามารถควบคุมการวางแผนและน ากลยทุธ์ทางการตลาดไปใชเ้พื่อให้
สามารถบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ส่วนประสมการตลาดมี 4 ประการ (4P’s) คือ ผลิตภณัฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และส่วน
ประสมทางการตลาดอีก 3 ประการ ส าหรับธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ บุคลากรการบริการ กระบวนการ
บริการ สภาวะทางกายภาพ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2541, น. 35-36, 337) ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้
กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์การตลาด  



10 

 Wheelen L. Thomas and Hunger J David (2012, p. 199) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดหมายถึง การรวมกนัโดยเฉพาะอย่างยิ่งตวัแปรท่ีส าคญัภายใตก้ารควบคุมขององค์กรท่ี
สามารถใช้ในการท าให้เกิดความความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขนั 
(Competitive advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) ส่วนส่งเสริม
การตลาด (Promotion) และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองค์ประกอบย่อยท่ีสามารถน ามา
วเิคราะห์เพื่อปรับใหเ้หมาะสมกบัความสามารถขององคก์ร 
 
ตารางท่ี 2.1 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด 
 

สินคา้  
(Product) 

ช่องทาง  
(Place) 

ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ราคา  
(Price) 

คุณภาพ (Quality) 
คุณสมบติั (Features) 
ตวัเลือก (Options) 
รูปแบบ (Style) 
ช่ือการคา้ (Brand name) 
บรรจุภณัฑ ์(Packeting) 
ขนาด (Sizes) 
บริการ (Service) 
การรับประกนั  (Warranties) 
ผลตอบแทน (Returns) 

ช่องทางจ าหน่าย 
(Channels) 
ความคลอบคลุม 
(Coverage) 
ต าแหน่ง (Localtion) 
คลงัสินคา้ (Inventory) 
การขนส่ง (Transport) 
 

โฆษณา (Advertising) 
พนกังานขาย  
(Personal selling) 
การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) 
การแพร่ข่าว  
(Pubicity) 

ราคาขาย (List price) 
ส่วนลด (Discounts) 
ส่วนลด (Allowances) 
รอบช าระหน้ี 
(Payment periods) 
ส่วนสินเช่ือ  
(Credit items) 
 
 

ท่ีมา: Kotler, Philip, 2003, p. 16 (อา้งถึงใน Wheelen L. Thomas and Hunger J David, 2012, p. 199) 
 
 ส่วนประสมการตลาด 4Ps หมายถึง การก าหนดแนวทางในการผลิตสินคา้เพื่อออกจดั
จ าหน่าย ประกอบไปดว้ยปัจจยัหลกั 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ์ ราคาท่ีจะจ าหน่าย ช่องทางในการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยมีวตัถุประสงคใ์นการท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความพึงพอใจ 
และเกิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้  
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  ส่วนประสมการตลาดบริการแต่ละองคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี  
2.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 
 ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2561, น. 9) ไดใ้หค้วามหมายของผลิตภณัฑ์วา่อาจเป็น 

สินคา้หรือบริการ รวมถึงส่ิงอ่ืนๆ ท่ีกิจการน าเสนอต่อตลาดหรือลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
และความพึงพอใจของลูกคา้ อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นจะเห็นว่าส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้
ความส าคญัคือ การคน้หาความตอ้งการของลูกคา้วา่ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการคืออะไร จากนั้นกิจการจึงจะ
สามารถน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดน้ัน่เอง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  (2550, น. 57-59) ได้ให้ความหมายว่า ผลิตภณัฑ์ 
(Product) หมายถึง องคป์ระกอบทางดา้นสินคา้ (Product Element) ผูบ้ริหารสินคา้จะตอ้งตดัสินใจ
เลือกสินค้าหลัก (Core Product) และองค์ประกอบเสริม (Supplementary Product) ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และแข่งขนัไดดี้กบัคู่แข่ง 

 การน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสม (Right product) เป็นส่ิงท่ีกิจการต้องให้
ความส าคญั เน่ืองจากมีผลต่อความอยู่รอดและเติบโตของกิจการ ทั้งน้ีการก าหนดกลยุทธ์ของ
ผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี (ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558, น. 24) 

1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 
2) ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
3) ส่วนประกอบผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
4) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) 
5) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) 
6) ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

 ผลิตภณัฑ์นั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งมี อรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า (Value) ต่อ
ผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคได้ท าการซ้ือผลิตภณัฑ์ ในการวางแผนทางด้านผลิตภณัฑ์นั้น
นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาระดบัของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมี  5 ระดบั (5 Product levels) และใน
ระดบัท่ีสูงข้ึนนั้นผลิตภณัฑ์จะมีมูลค่าต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน ระดบัของผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Kotler & 
Keller, 2012) ไดแ้ก่ 

 1)  ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) คือ ผลิตภัณฑ์หรือบริการหลักท่ีผู ้บริโภค 
ตอ้งการท่ีจะไดจ้ากการซ้ือจริงๆ หรือสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ เช่น ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือจาก 
โรงแรมคือ การพกัผอ่นและการนอนหลบั หรือผูบ้ริโภคซ้ือสวา่นไปเพราะตอ้งการเจาะรู 
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 2)  ผลิตภณัฑ์แทจ้ริง (Actual Product) คือ การท่ีนักการตลาดเปล่ียนผลิตภณัฑ์
หลักให้เป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับการขาย ซ่ึงเป็นการท าให้ผลิตภัณฑ์หลักท าหน้าท่ีได้ดีข้ึน เช่น 
โรงแรมมีท่ีนอน หอ้งอาบน ้า ผา้เช็ดตวั โตะ๊ ตูเ้ส้ือผา้ 

 3)  ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั (Expect Product) คือ การท่ีนักการตลาดเตรียมส่ิงท่ี 
ผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าจะได้โดยทัว่ไปหลงัจากท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ เช่น ผูบ้ริโภคต้องการ
โรงแรมท่ีมีห้องพกั ท่ีมีเตียงนอนท่ีสะอาด มีผา้ขนหนูท่ีสะอาด มีโคมไฟส าหรับท างาน และมีความ
เงียบสงบ  

4)  ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) คือ การท่ีนกัการตลาดมอบส่ิงท่ีเหนือ
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค เช่น แบรนดสิ์นคา้  

5)  ศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ (Potential Product) คือ คุณสมบติัใหม่ของผลิตภณัฑ์
ท่ีบริษทัท าการคน้หา พฒันาส่ิงใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต  

 จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้หรือบริการ รวมถึงส่ิงอ่ืนๆ 
ท่ีกิจการน าเสนอต่อตลาดหรือลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้ได้
มากกวา่ผูผ้ลิตรายอ่ืน อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ตาม ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะ
ศึกษาสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไม่รวมถึงการบริการ 

2.2 ราคา (Price)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, น. 57-59) กล่าวว่า ราคาหมายถึงคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน โดยผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ท่ีไดรั้บกบัราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑแ์ละบริการ หากคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละบริการนั้นสูงกวา่หรือเทียบเท่าราคา 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือใช้บริการนั้น ดงันั้นการก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์และ
บริการควรมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์หรือระดบัการให้บริการอย่างชัดเจน และง่ายต่อการ
จ าแนกคุณภาพของผลิตภณัฑ์และระดบัการบริการท่ีแตกต่างกนั และหมายถึงความเต็มใจจ่าย 
(Willingness to Pay: WTP) เป็นทฤษฎีว่าดว้ยพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการเลือก
บริโภคเพื่อใหไ้ดรั้บ ความพอใจหรืออรรถประโยชน์สูงสุดภายใตง้บประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั  

 นพรัตน์ ภูมิวุฒสาร (2558, น. 153) กล่าววา่ ราคาคือ จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่าย
เพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการนั้น โดยราคาจะมีความสัมพนัธ์กบัคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้จะ
ไดรั้บ ดงันั้นหากก าหนดราคาสูงกวา่ความรับรู้ดา้นคุณค่าของลูกคา้จะท าให้ไม่สามารถขายสินคา้
นั้นได ้ในทางตรงกนัขา้มหากลูกคา้รับรู้ว่าคุณค่าของผลิตภณัฑ์สูงกวา่ราคาท่ีตั้งไวจ้ะสามารถขาย
ผลิตภณัฑน์ั้นแก่ลูกคา้ไดง่้าย โดยการก าหนดราคาจะมีเกณฑใ์นการก าหนด 3 วธีิ คือ 
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1)    ก าหนดราคาโดยยดึตน้ทุนเป็นหลกั 
2)    ก าหนดราคาโดยยดึอุปสงคเ์ป็นหลกั 
3)    ก าหนดราคาโดยยดึคู่แข่งเป็นหลกั 

 จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น ราคา หมายถึง คุณค่าท่ีลูกคา้มอบให้แก่ผลิตภณัฑ์ 
หรือมูลค่าเงินของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพื่อแลกกบัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการศึกษาน้ีจะหมายถึง จ านวนเงิน
ท่ีผูสู้งอายยุนิดีท่ีจะจ่ายเพื่อซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

2.3 การจัดจ าหน่าย (Place) 
 ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช (2561, น. 12) กล่าวว่า การจดัจ าหน่ายเป็นระบบท่ีจะ 

ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้และกิจการอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงความส าคญัของระบบการจดัจ าหน่าย
อาจสรุปไดเ้ป็น 3 ประการ ดงัน้ี  

1) เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 
2) ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางในการจดัจ าหน่ายและกระจายผลิตภณัฑ ์ 
3) ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นตวัเช่ือมโยงระหวา่งการผลิตและการบริโภค โดยท าให้

ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคเขา้ถึงกนัได ้
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, น. 57-59) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความวา่ อาจหมายถึง

สถานท่ี หรือ ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ (Place & e-Channel) ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเก่ียวกบัรับ
มอบสินคา้ โดยสามารถส่งมอบผา่นทางช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือทางเวบ็ไซตก์็ได ้ซ่ึงเป็นปัจจยั
ท่ีผูบ้ริหารตอ้งคอยตดัสินใจ เพื่อแข่งกนัท่ีสะดวกรวดเร็วใหก้บัลูกคา้ใหไ้ดดี้ท่ีสุด 

 เราสามารถแบ่งองค์ประกอบหลักของการจัดจ าหน่ายออกเป็น 2 ส่วน ดังน้ี 
(ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558, น. 25) 

1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
หรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือจากผูผ้ลิตไปยงัตลาดผ่านผูข้ายไปสู่ผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2) การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้าจึง
ประกอบด้วย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลงัสินคา้ (Storage and warehousing) 
และการบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 

 จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีหรือกิจกรรม
ท่ีเกิดสินค้าหรือบริการ และวิธีการท่ีจะน าสินค้าหรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค  ซ่ึงการศึกษาน้ีจะ
หมายถึง สถานท่ีท่ีผูสู้งอายซ้ืุอสินคา้แฟชัน่ 
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2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, น. 57-59) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความว่าการส่งเสริม

การขายคือการส่ือสารทางการตลาด (Promotion) โดยมีวตัถุประสงค์ในการให้ขอ้มูลท่ีจ  าเป็นกบั
ลูกคา้ ชกัชวนให้เห็นประโยชน์ท่ีจะได้รับตลอดจนกระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือให้เร็วข้ึน มกัจะ
เนน้ท่ีการบอกลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ วา่มีประโยชน์อยา่งไร 

 ลภัสวฒัน์ ศุภผลกุลนันทร์ (2558, น. 25-26) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือการเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากผูข้ายสู่ผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขายโดยตรง (Personal Selling) 
การส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประการใหญ่ๆ ดงัน้ี 

1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เทคนิคการขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) คือ การติดต่อส่ือสารแบบเผชิญหน้ากนัโดยตรงระหว่างผูข้ายสินคา้และลูกคา้ 
โดยใช้พนักงานขายน้ีเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทาง โดยเน้นพนักงานขายท่ีมีความสามารถในการ 
ท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของกิจการ ซ่ึงมีหน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง คือ กลยุทธ์การขาย 
โดยใชพ้นกังานและการบริหารทีมขาย (Sales Force Management) 

2) การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขายความคิด สินค้าหรือ
บริการ โดยไม่ใช้พนกังานขาย แต่จะตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ (Sponsor) ดงันั้นการ
โฆษณาจะมีลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการหรือความคิดโดยการใช้ส่ือ และมี
การจ่ายเงินค่าส่ือโดยโฆษณาท่ีส าคญั ประกอบดว้ย อินเตอร์เนต โทรทศัน์ วทิย ุป้ายโฆษณา ฯลฯ 

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมระยะสั้นท่ีองคก์ารใชส่้งเสริม
การขายเพิ่มเติมจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจจากผูซ้ื้อได้ หรืออาจหมายถึง “กิจกรรมระยะสั้ นซ่ึงใช้ช่วยและเสริมการขายโดยใช้
พนักงานและการโฆษณา” ทั้งน้ีองค์การการส่งเสริมการขายอาจจะใช้ร่วมกบัการโฆษณาหรือ 
การขายโดยพนกังานขาย โดยการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ คือ 

(1) การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) 
(2) การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีคนกลาง (Trade Promotion) 
(3) การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีพนกังาน (Sale force Promotion) 

4) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์  (Publicity and Public Relation)  เป็นการ
ส่งเสริมการขายโดยไม่ใช้บุคคล และอาจมีหรือไม่มีการจ่ายเงินจากองค์กรท่ีได้รับผลประโยชน์ 
จากการให้ข่าวนั้น โดยการประชาสัมพนัธ์เป็นเพียงการส่ือสารถึงกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใช่ลูกคา้ 
ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป พนกังานไปถึงคนในองค์กร ผูถื้อหุ้น และหน่วยราชการ ทั้งน้ี 
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การประชาสัมพนัธ์อาจเป็นการวางแผนขององคก์ารเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีให้เกิดข้ึนแก่องคก์าร ทั้งน้ี
การประชาสัมพนัธ์จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกบัการให้ข่าวคือ การให้ข่าวเป็นการให้ขอ้มูลความจริง
หรือแกข้่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือองคก์รโดยท่ีไม่เสียค่าใช่จ่ายเก่ียวกบัส่ือ แต่การประชาสัมพนัธ์
เป็นการวางแผนใหข้อ้มูลเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑห์รือองคก์ร แต่อาจมีค่าใชจ่้ายส าหรับส่ือ 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง เพื่อการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไดท้นัที เช่น ผา่นตวัแทน (ขายตรง) รวมไปถึงการท า
การตลาดผา่นส่ือทางตรง เช่น การขายโดยใชแ้คตาล็อค (Catalog) การขายทางวิทยุและส่ือส่ิงพิมพ ์
(Radio) และการขายทางอินเตอร์เน็ต (Internet) หลายคนอาจสับสนระหว่างขายตรงกบัการตลาด 
ทางตรง ซ่ึงความจริงนั้นการขายตรงเป็นเพียงส่วนหน่ึงหรือเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงของการตลาดตรง 

จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคอยากซ้ือผลิตภณัฑ ์เร็วข้ึน หรือมากข้ึน  

จากการทบทวนวรรณกรรมจะแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมการตลาด 4Ps  หมายถึง  
กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้วิเคราะห์และวางแผนในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ประกอบด้วย 
4 ประการ คือ 1) สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจตอ้งการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2) ราคา
ของสินคา้หรือบริการนั้นๆ 3) ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ และวิธีการท่ีจะน าสินคา้หรือ
บริการไปยงัผูบ้ริโภค และ 4) กิจกรรมท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคอยากซ้ือผลิตภณัฑ ์เร็วข้ึน หรือมากข้ึน 

ส่วนประสมการตลาดเป็นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยการก าหนด
วตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี
กิจการสามารถควบคุมได ้อนัจะน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

 

3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
หรือการบริโภคสินค้าเพื่อทราบถึงความต้องการและลักษณะพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภค  
โดยค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลากสามารถจดักลยุทธ์การตลาด เพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคอย่าง
เหมาะสม และเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

      Kotler and Keller อา้งถึงใน วรกร จนัทราภรณ์ (2558, น. 7) วา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ศึกษาเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการ พฤติกรรม แนวคิด 
หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ซ่ึงข้อมูลจากการศึกษาจะช่วยให้นักการตลาด
สามารถก าหมดกลยทุธ์ไดเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 



16 

 ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนันทร์ (2558, น. 55-57) การวิเคราะห์ตลาดเป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางการตลาดทั้งในระดบัจุลภาคและมหภาค ซ่ึงสภาพแวดลอ้มทางการตลาด คือ
ปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีนกัการตลาดควบคุมไดเ้พียงบางส่วนจนถึงไม่สามารถควบคุมไดเ้ลย และ 
ยงัมีการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ทั้งน้ีรวมไปถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีสามารถสร้างโอกาสหรือก่อใหเ้กิด
อุปสรรคทางการตลาดได ้
 หลกัท่ีจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถวางแผนกลยุทธ์และใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของ
ตลาดได้โดยใช้ 7 ค  าถามคน้หาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อท่ีจะหาค าตอบ 7 
ประการ ซ่ึงแจกแจงรายละเอียดตามตารางท่ี 2.1  
 
ตารางท่ี 2.2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Analyzing customer Behavior) 
 

ค าถาม (6Ws 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ  (7 Os) 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือ คุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ(์Product Component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ผูแ้ข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขา้ดา้นร่างกาย 
และดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัและ 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1. ปัจจยัภายใน และปัจจยัทางจิตวทิยา 
2. ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ  (7 Os) 
ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล  
ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
 โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เช่น ปีใหม่ 
หรือตรุษจีน รวมไปถึงช่วงวนัใดของเดือน เช่น  
ช่วงตน้เดือนท่ีเงินเดือนเพิ่งออก หรือช่วงฤดูใดของปี 
เช่น ฤดูฝน ซ้ือร่ม  

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 
 

ช่องทางหรือแหล่งในการซ้ือ(Outlets) คือ ช่องทาง
หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือสินคา้ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า  
รวมไปถึงช่องทางแบบไม่มีหนา้ร้าน เช่น 
แอพพลิเคชัน่ในมือถือ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 
 นอกจากสภาพแวดลอ้มทางการตลาดและเลือกใชเ้คร่ืองมือ 6Ws 1H แลว้ การรับทราบ
ถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือก็เป็นเร่ืองส าคญัไม่แพก้นั เน่ืองจากจะช่วยให้ทราบถึงแนวทาง
ในการปรับปรุงสินคา้และบริการไดดี้ข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดถู้กจุด 
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จากการทบทวนวรรณกรรมจะแสดงให้เห็นว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Customer Behavior Analysis) เคร่ืองมือ 6Ws 1H หลกัท่ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถวางแผน 
กลยุทธ์และใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดเพื่อให้ไดค้  าตอบ 7 ประการ ซ่ึงจะช่วยในการด าเนิน 
กลยุทธ์ทางการตลาดไดส้มบูรณ์ยิ่งข้ึน ประกอบไปดว้ยค าถามต่างๆ ดงัน้ี ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
 

4. นิยามผู้สูงวยั  
 

4.1 นิยามของผู้สูงวยั  
  ปัจจุบนัจ านวนผูสู้งอายุเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองทั้งในประเทศไทยและทัว่โลก ซ่ึง
รัฐบาลไทยและทัว่โลกไดต้ระหนกัถึงความส าคญัในเร่ืองน้ี จึงมีความพยายามและมีการรณรงค์
อย่างต่อเน่ืองให้ทุกคนตระหนัก เขา้ใจ และพร้อมดูแลผูสู้งอายุให้ทดัเทียมเช่นเดียวกบัการดูแล
ประชากรในกลุ่มอายอ่ืุน 
   “ผูสู้งวยั” เป็นค าท่ีบ่งบอกถึงตวัเลขของอายุว่า มีอายุมาก โดยนิยมนับตามอายุ
ตั้งแต่แรกเกิด (Chronological age) หรือทัว่ไปเรียกว่า “คนแก่หรือคนชรา” โดยพจนานุกรมฉบบั 
ราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 ใหค้วามหมายของค าวา่ “แก่” คือ มีอายมุากหรืออยูใ่นวยัชรา และให้
ความหมายของค าว่า “ชรา” คือ แก่ดว้ยอายุ ช ารุดทรุดโทรม นอกจากนั้นยงัมีการเรียกผูสู้งอายุวา่ 
ราษฎรอาวุโส (Senior citizen) ส่วนองค์การอนามยัโลก (World Health Organization: WHO) และ
องคก์ารสหประชาชาติ (United Nations: UN) ใชค้  าในภาษาองักฤษของผูสู้งอายุวา่ Older person or 
Elderly person แต่เท่าท่ีศึกษาจากเอกสารต่างๆ ทั้งองคก์ารอนามยัโลก และองคก์ารสหประชาชาติ 
มักใช้ค  าว่า Older person มากกว่า Elderly person ทั้ ง น้ีองค์การสหประชาชาติได้ให้นิยามว่า 
“ผูสู้งอายุ” คือ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิง ซ่ึงมีอายุมากกว่า 60 ปีข้ึนไป โดยเป็นการนิยาม 
นบัตั้งแต่อายเุกิด 
  ส่วนองค์การอนามยัโลก ยงัไม่มีการให้นิยามผูสู้งอายุ โดยมีเหตุผลว่า ประเทศ
ต่างๆ ทัว่โลกมีการนิยามผูสู้งอายุต่างกัน ทั้งนิยามตามอายุเกิด ตามสังคม (Social) วฒันธรรม 
(Culture) และสภาพร่างกาย (Functional markers) โดยกลุ่มประเทศพฒันาแลว้ แมส่้วนใหญ่ไม่ได้
ก าหนดอย่างเป็นทางการหรือระบุชัดเจนทางกฎหมาย แต่มกัถูกอา้งอิงหรือตกลงไวท่ี้เกณฑ์อายุ
ตั้งแต่ 65 ปีข้ึนไป ในขณะท่ีประเทศก าลงัพฒันาหลายประเทศรวมถึงประเทศไทย ก าหนดไวห้รือ
ตกลงไวท่ี้อายุตั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป การก าหนดนิยามผูสู้งอายุทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศอยู่

http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8
http://haamor.com/th/%E0%B8%95%E0%B8%B2/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%94/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%94/
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%95%E0%B8%B2/
http://haamor.com/th/%E0%B8%95%E0%B8%B2/
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ภายใตแ้นวคิดท่ีวา่ผูสู้งอายุเป็นวยัท่ีสมควรไดรั้บสวสัดิการและการดูแลหลงัจากการท างาน จึงมกั
เป็นอายุเดียวกนักบัอายุเกษียณ นอกจากการก าหนดดว้ยอายุแลว้ ความหมายของการเป็นผูสู้งอายุ 
ยงัสามารถอธิบายโดยทฤษฎี ประกอบทางสังคมภายใตม้โนทศัน์เก่ียวกบัการสร้าง “ภาพแทน 
ความจริง” วา่ ภาพลกัษณ์ผูสู้งอายุท่ีถูกรับรู้และเขา้ใจนั้น เกิดจากการสร้างภาพข้ึนในแต่ละสังคม 
แต่ละวฒันธรรม และแต่ละช่วงเวลา รวมทั้งมีการนิยามตามสภาพของร่างกาย โดยผูห้ญิงสูงอายุ 
อยู่ในช่วง 45-55 ปี ส่วนชายสูงอายุอยู่ในช่วง 55-75 ปี ส าหรับประเทศไทย “ผูสู้งอายุ” ตาม
พระราชบญัญติัผูสู้งอายุ พ.ศ.2546 หมายความวา่ บุคคลซ่ึงมีอายุเกินกวา่ 60 ปีบริบูรณ์ข้ึนไป และมี
สัญชาติไทย 
  ทั้งน้ี ผูสู้งอายุมีการแบ่งกลุ่มยอ่ยตามหลกัชราวิทยาออกเป็น 3 ช่วง โดยใช้เกณฑ์
ตามช่วงอาย ุ(ส านกัอนามยัผูสู้งอาย ุกรมอนามยั กระทรวงสาธารณะสุข, 2557, น. 3) ไดแ้ก่  
 1)  ช่วงวยัตน้ (The Young–old) ช่วงน้ีอายุประมาณ 60-69 ปี เป็นช่วงท่ีเกิดความ
เปล่ียนแปลงของชีวิตท่ีเป็นภาวะวิกฤติหลายด้าน เช่น การเกษียณอายุ การจากไปของมิตรสนิท 
คู่ครอง รายไดล้ดลง การสูญเสียต าแหน่งทางสังคม โดยทัว่ๆ ไปช่วงน้ีบุคคลยงัเป็นคนท่ีแข็งแรง  
แต่อาจตอ้งพึ่งพิงผูอ่ื้นบา้ง 
  2) ช่วงวยักลาง (The Middle-aged Old) อายุประมาณตั้งแต่ 70-79 ปี เป็นช่วงท่ี
คนเร่ิมเจ็บป่วย เพื่อนและสมาชิกในครอบครัวท่ีอายุใกล้ๆ กนัอาจเร่ิมตายมากข้ึน มีการเขา้ร่วม
กิจกรรมของสังคมน้อยลง การปรับตวัในระยะน้ีมกัเป็นไปในรูปแบบไม่ค่อยยุ่งเก่ียวกบักิจกรรม
ของครอบครัวและสังคมมากนกัอีกต่อไป 
  3) ช่วงวยัปลาย (The Old-old) อายุประมาณ 80 ปีข้ึนไป ผูมี้อายุยืนระดับน้ีจะ
ปรับตวัให้เขา้กบัส่ิงแวดลอ้มยากข้ึน เพราะส่ิงแวดลอ้มท่ีเหมาะสมส าหรับคนอายุน้ีตอ้งมีความเป็น
ส่วนตวั ไม่วุ่นวาย แต่ก็ต้องสามารถกระตุ้นความมีสมรรถภาพในแง่ต่างๆ ได้อย่างเหมาะสม 
ผูสู้งอายุระยะน้ีตอ้งการความช่วยเหลือจากผูอ่ื้นมากกว่าในวยัท่ีผ่านมา เร่ิมยอ้นนึกถึงอดีตมาก
ยิง่ข้ึน  
 สอดคลอ้งกบัเอกสารโครงการศึกษาการจดัสวสัดิการผูสู้งอายุ กระทรวงการพฒันา
สังคมและความมัน่คงของมนุษย ์อา้งถึงใน วรชยั ทองไทย, 2549, น. 89) และเยาวลกัษณ์ ปรปักษ์ขาม 
และคณะ (2547, น. 98) แบ่งผูสู้งอายเุป็น 3 กลุ่ม คือ  

1) ผูสู้งอายวุยัตน้ (อาย ุ60-69 ปี) เป็นวยัท่ียงัท างานและช่วงเหลือตวัเองไดอ้ยู ่
2) ผูสู้งอายวุยักลาง (อายุ 70-79 ปี) เป็นวยัท่ีเห็นการเส่ือมถอยมากข้ึน เร่ิมตระหนกั

ถึงชีวติช่วงท่ีผา่นมา และชีวติบั้นปลาย 
3) ผูสู้งอายวุยัปลาย (อาย ุ80 ปีข้ึนไป) เป็นวยัท่ีมีภาวะพึ่งพิง ตอ้งมีคนดูแล  

http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84/
http://haamor.com/th/%E0%B8%95%E0%B8%B2/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
http://haamor.com/th/%E0%B8%95%E0%B8%B2/
http://haamor.com/th/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8/
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  จากขอ้มูลท่ีกล่าวมานั้นสามารถสรุปไดว้า่ โดยทัว่ไปแลว้ผูสู้งอายุแบ่งเป็น 3 ช่วง
อายุ คือ ผูสู้งอายุวยัต้น (อายุ 60-69 ปี) ผูสู้งอายุวยักลาง (อายุ  70-79 ปี) และผูสู้งอายุวยัปลาย  
(อายุ 80 ปีข้ึนไป) ซ่ึงผูสู้งอายุวยัตน้และวยักลาง  (60-79) นั้นยงัอยู่ในช่วงท่ียงัเขา้สังคม สามารถ 
ท ากิจกรรมต่างๆ ไดด้ว้ยตนเอง  
 4.2  สถานการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย  

 จ านวนผูสู้งอายุนั้นเพิ่มข้ึนในทุกๆ ปีและก าลงัจะกลายเป็นตลาดขนาดใหญ่ของ
สินคา้ในทุกกลุ่มรวมไปถึงตลาดเคร่ืองแต่งกาย ทั้งน้ีสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยมีความเห็น
ในเร่ืองตลาดธุรกิจใหม่ของสังคมผูสู้งอายุทั้งในและต่างประเทศวา่ กลุ่มสินคา้ท่ีมีแนวโนม้ในการ
ตอบสนองความตอ้งการของสังคมสูงอายุ แบ่งออกเป็น 5 อุตสาหกรรม ซ่ึงหน่ึงในนั้นคือ แฟชัน่
และไลฟ์สไตล ์ซ่ึงผูสู้งอายเุป็นตลาดท่ีผูบ้ริโภคมีอ านาจในการซ้ือค่อนขา้งสูง ผูผ้ลิตจะตอ้งมีสินคา้
ท่ีมีคุณภาพ มีความแตกต่างมากกวา่สินคา้ท่ีมีวางจ าหน่ายทัว่ไป และระดบัราคาเหมาะสมและคุม้ค่า
ส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึงหากก าหนดให้เป็นวาระแห่งชาติ ผูป้ระกอบการจะผลิตสินค้าได้ตรงตาม 
เป้าหมายมากข้ึน (ท่ีมา: รายงานของคณะกรรมาธิการขบัเคล่ือนการปฏิรูปประเทศ ดา้นเศรษฐกิจ 
เร่ือง “เศรษฐกิจผูสู้งวยั” ประจ าเดือนกรกฏาคม พ.ศ. 2559) 

ภุชพงค์ โนดไธสง ผูอ้  านวยการส านักงานสถิติแห่งชาติ (ท่ีมา: http://www.nso.go.th/ 
sites/2014/Pages/News/2561/N10-07-61.aspx) กล่าวว่า ประชากรสูงอายุในประเทศไทย เพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูลลกัษณะทางประชากร เศรษฐกิจ สังคม ภาวะสุขภาพ การเก้ือหนุน ตลอดจนลกัษณะ
การอยู่อาศยขัองผูสู้งอายุโดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากครัวเรือนตวัอยา่งจ านวน 83,880 ครัวเรือน 
ทุกจงัหวดัทัว่ประเทศทั้งในเขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาล ระหว่างเดือนมิถุนายน - สิงหาคม 
พ.ศ. 2560 โครงสร้างดา้นประชากรของประเทศไทยเขา้สู่การเป็น “สังคมสูงวยั” (Aged society) 
ตั้งแต่ปี 2548 คือ มีสัดส่วนประชากรอายุ 60 ปีข้ึนไป สูงถึงร้อยละ 10 และตามการคาดประมาณ
ประชากรของส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) ในปี 2564 
ประเทศไทยจะเขา้สู่ “สังคมสูงวยัอยา่งสมบูรณ์” (Complete aged society) เม่ือประชากรอายุ 60 ปี
ข้ึนไปมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 20 ของประชากรทั้งหมด และในปี 2574 ประเทศไทยจะเขา้สู่ “สังคม
สูงวยัระดบัสุดยอด” (Super aged society) เม่ือประชากรอายุ 60 ปีข้ึนไป มีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 28 
ของประชากรทั้งหมด รายงานของคณะกรรมาธิการขบัเคล่ือนการปฏิรูปประเทศ ดา้นเศรษฐกิจ 
เร่ือง “เศรษฐกิจผูสู้งวยั”ประจ าเดือนกรกฏาคม พ.ศ. 2559 ท่ีกล่าวว่า ประเทศไทยจะมีประชากร
สูงอายุ (อายุ 60 ปีข้ึนไป) เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัขอ้มูลขององค์การสหประชาชาติท่ีมี
การคาดคะเนวา่ประชากรสูงอายุของประเทศไทยนั้นมีแนวโนม้จะเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ดงัภาพแสดง
แผนภูมิแสดงจ านวนประชากรสูงอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป ตามภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1 แผนภูมิแสดงจ านวนประขากรสูงอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนในประเทศไทย ปี ค.ศ. 1950 - 2100 
 
ท่ีมา: United Nation (https://population.un.org/wpp/Graphs/Probabilistic/POP/60plus/764) 

 

5. ข้อมูลเขตเทศบาลนครรังสิต 
 

 เทศบาลนครรังสิตเดิมนั้นคือ เทศบาลต าบลประชาธิปัตย ์ต่อมาในภายหลงัเม่ือเทศบาล
ต าบลประชาธิปัตยมี์ความเจริญเติบโตในด้านต่างๆ มากข้ึนทั้งดา้นเศรษฐกิจ สังคม การเมือง จึง
ไดรั้บการจดัตั้งเป็นเทศบาลเมืองและเปล่ียนช่ือเป็น รังสิต เพื่อให้ตรงกบัช่ือท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป
ไม่เกิดความสับสนในการติดต่อราชการ และเป็นไปตามเจตนารมณ์ของประชาชนในทอ้งถ่ิน โดย
เทศบาลเมืองรังสิตไดรั้บการจดัตั้งและเปล่ียนช่ือเม่ือ พ.ศ.2546 ต่อมาไดรั้บการเปล่ียนแปลงฐานะ
เป็นเทศบาลนครรังสิต ตามประกาศกระทรวงมหาดไทยเร่ืองเปล่ียนแปลงฐานะเทศบาลเมืองรังสิต 
อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี เป็นเทศบาลนครรังสิต มีพื้นท่ีทั้งหมดจ านวน 20.80 ตารางกิโลเมตร 
ประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 60 – 80 ปี ซ่ึงอาศยัอยู่ในเทศบาลนครรังสิต อา้งอิงจ านวนประชากรจาก
ระบบสถิติทางการระเบียน เว็บไซต ์ของกรมการปกครอง เก็บขอ้มูลเม่ือเดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2561 
ไดร้ะบุไวว้า่ เทศบาลนครรังสิตมีประชากรท่ีมีอายตุั้งแต่ 60 – 80 ปี ประมาณ 10,718 คน 
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รังสิตเป็นแหล่งวิถีการด าเนินชีวิตท่ีเหมาะทั้งการอยู่อาศยัเป็นล าดบัตน้ๆ ติด 1 ใน 3 
ของพื้นท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเป็นยา่นท่ีอยูอ่าศยัแบบบา้นแนวราบ 
ท่ีใหญ่ท่ีสุดของกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโซนเหนือโดยได้รับการพฒันาต่อเน่ืองมาตาม 
แนวถนนพหลโยธิน อยูท่ี่ตอนตน้ของคลองรังสิต ตั้งแต่บริเวณคลอง 1 ไปจนถึงช่วงคลอง 4  

เทศบาลนครมีถนนเส้นส าคญัตดัผ่านหลายสาย ได้แก่ ถนนพหลโยธิน ถนนรังสิต-
ปทุมธานี ถนนรังสิตนครนายก ทางด่วนดอนเมืองโทลเวย ์เน่ืองจากรังสิตเป็นประตูสู่ภาคเหนือและ
ภาคอีสาน มีเส้นทางการคมนาคมซ่ึงสะดวกสบายหลายเส้นทางไม่วา่จะเป็นการสัญจรทางบกโดย
รถยนต์ส่วนตวั รถตู ้แท็กซ่ี รถเมล์ และในอนาคตมีรถไฟฟ้าสายสีแดง (บางซ่ือ – รังสิต) เป็นอีก
ตวัเลือกการเดินทาง โครงการรถไฟฟ้าชานเมืองสายสีแดงท่ีวิ่งตามแนวรถไฟสายเหนือ โดย
ช่วงแรกจะเร่ิมจากบางซ่ือ–รังสิต และต่อเน่ืองไปถึง ม.ธรรมศาสตร์ ศูนยรั์งสิต มีระยะทาง 36.3 กม. 
โครงการรถไฟฟ้าชานเมืองสายสีแดงจะมีเร่ิมจากศูนยก์ลางสถานีบางซ่ือ แถวถนนเทอดด าริ ซ่ึง
สามารถเช่ือมต่อกบัรถไฟฟ้าใตดิ้นสายสีแดงอ่อน และแอร์พอร์ตลิงก์ และส้ินสุดท่ีสถานีรังสิต 
หมู่บา้นรัตนโกสินทร์ 200 ปี 

พื้นท่ีเทศบาลนครรังสิตเป็นศูนยก์ลางสินคา้แฟชัน่และวิถีการด าเนินชีวิตของจงัหวดั
ปทุมธานีเละจงัหวดัขา้งเคียงอีกด้วย ศูนยก์ลางสินคา้แฟชั่น อาทิ เซียร์ริงสิต เมจอร์รังสิต Zpell  
ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต เดอะ ฮบั พื้นท่ีส่วนต่อขยายจากเซียร์รังสิตท่ีเช่ือมถึงกนัดว้ยสกายวอลค์ทั้งโซน
ดา้นหน้าและดา้นหลงัโครงการ ภายในเป็นแหล่งคา้ส่งสินคา้ประตูน ้ า โบ๊เบ๊ ส าเพ็ง และคลองถม 
มารวมไวท่ี้เดียวกนั รวมถึงเมกา รังสิต เป็นโครงการในอนาคต บนท่ีดินกวา่ 250 ไร่บนท าเลถนน
วงแหวนรอบนอกตดักบัถนนรังสิต – นครนายกอีกดว้ย และกลุ่มเซ็นทรัลท่ีผดุโปรเจค็ “เดอะ เอม็” 
กวา่ 616 ไร่ เพื่อพฒันาเป็นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ท่ีดา้นหลงัโครงการติดกบัรถไฟฟ้าสายสีแดง 

จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้นั้น จะเห็นไดว้า่ เทศบาลนครรังสิตนอกจากจะเป็นแหล่งท่ีอยู่
อาศยัแนวราบท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโซนเหนือ และยงัมีความ
เหมาะสมท่ีจะเป็นท่ีอยู่อาศยัของผูสู้งอายุ เน่ืองจากมีทั้งความพร้อมทางดา้นสภาพแวดล้อมและ
สาธารณูปโภคของผูสู้งอายุ นอกจากน้ียงัเป็นแหล่งสินคา้แฟชัน่ท่ีมีขนาดใหญ่สามารถตอบสนอง
ต่อตลาดไดอ้ยา่งดีอีกดว้ย ทางผูศึ้กษาจึงเลือกศึกษาท่ีเทศบาลนครรังสิต  

 
  

https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/MassTransit/%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%A1-%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C-%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/MassTransit/%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%A1-%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C-%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2
https://www.home.co.th/MassTransit/%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%A1-%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C-%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2
https://www.home.co.th/masstransit
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/home/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5-%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.home.co.th/MassTransit/%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%A1-%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C-%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2


23 

6.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

Lekpollaakarn and Khemarangsan (2015) ศึกษา เ ร่ือง  “A study of Thai Consumers 
Behavior towards fashion clothing” พบว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าท่ี  
แตกต่างในด้านรูปแบบเส้ือผา้ เอกลักษณ์ ไลฟ์สไตส์ ผูห้ญิง ให้ความส าคญักับรูปแบบเส้ือผา้ 
เอกลกัษณ์ ไลฟ์สไตส์ และถูกระตุน้ในการตอบสนองการซ้ือไดม้ากกวา่ผูช้าย  

ชมพูนุท เก่ียวก่ิงแก้ว และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2557) ศึกษาเร่ือง “ความสัมพนัธ์
ระหวา่งการใหค้วามสาคญักบัความเคล่ือนไหวแฟชัน่และความพึงพอใจในกลยทุธ์การตลาดเส้ือผา้
แฟชั่นของผูบ้ริโภค” จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคสตรีท่ีมีอายุต่างกัน มีความพึงพอใจต่อ 
กลยุทธ์การตลาดเส้ือผา้แฟชัน่ไม่ต่างกนั สามารถอธิบายไดว้่า ผูบ้ริโภคสตรีท่ีให้ความส าคญักบั
คุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่เป็นหลกั รวมถึงความเหมาะสมของราคา การจดัโปรโมชัน่ตามโอกาส
และเทศกาลพิเศษต่างๆ ตลอดจนการจดัจ าหน่ายของร้านคา้ท่ีมีการจดัแยกประเภทของเส้ือผา้เป็น
สัดส่วนชดัเจน ท าใหไ้ดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะอายุร่วมกนัน้ี 
ยอ่มมีพฒันาการทางทศันคติ ความชอบและความรู้สึกนึกคิดท่ีคลา้ยคลึงกนั ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสตรี
วยัท างานมีความพึงพอใจต่อกลยุทธ์การตลาดเส้ือผา้แฟชัน่โดยรวมไม่ต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกบั
แนวความคิดของ ศรีกญัญา มงคลศิริ (2549) ท่ีอธิบายวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะอายุร่วมกนัหรือ
กลุ่มคนท่ีเกิดและเติบโตในช่วงเวลาท่ีใกล้เคียงกนั ย่อมมีพฒันาการทางด้านความคิดโดยรวม
เหมือนกนั 

ดวงงาม วชัรโพธิคุณ (2557) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด (4Ps) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจ านวน 5 รายการ ได้แก่ 
จ  านวนเงินท่ีซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ราคาท่ีซ้ือเฉล่ียต่อตวั เหตุผลในการซ้ือ ช่องทางการช าระเงิน และ
ความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ พิชามญช์ มะลิขาว (2554) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีผ่านส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค โดยด้านของส่วน
ประสมการตลาด (4Ps) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นของค่าใชจ่้ายในทิศทางเดียวกนั 
อีกทั้งยงัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ ด้านจ านวนคร้ังและจ านวนช้ินในทิศทางเดียวกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556)  
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ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัท่ี 
0.05  

พงษ ์ชยัชนะวจิิตร และคณะ (2552) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการท่องเท่ียวของประชากร
ยุคเบบ้ีบูมในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินค้าของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์เร่ือง
คุณภาพมีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือเร่ืองราคา ซ่ึงจากกลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในช่วงวยัเดียวกนั
สามารถอนุมานได้ว่าการท่ีผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ชีวิตมากจะมีทศันคติในการเลือกซ้ือสินค้า 
ท่ีคล้ายคลึงกนั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด และ
สินคา้มีหลากหลายประเภท 

Yap Wai San and Rashad Yazdanifard (2014) ไดศึ้กษา เร่ือง “How Consumer Decision 
Making Process Differ From Youngster to Older Consumer Generation” โดยท่ีผูสู้งอายจุะตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้จากการบอกแบบปากต่อปาก ชอบซ้ือสินคา้ลดราคา โดยไม่สนใจภาพลกัษณ์ และการ
ตดัสินใจซ้ือของผูสู้งอายุโดยส่วนใหญ่ให้ความสนใจดา้นสุขภาพ การเงิน ของใชส่้วนตวั โดยการ
ท าให้ผูสู้งอายุมีความรู้สึกทางบวกกบัผลิตภณัฑ์และการบรรจุภณัฑ์ให้ดึงดูดใจ จะมีผลกบัการ
ตดัสินใจซ้ือ อา้งอิงจาก U.S. Census Bureau, International Data Base (2556) พบว่า ผูสู้งอายุมีเงิน
ส าหรับใช้จ่ายฟุ่มเฟือยและใช้จ่ายเฉล่ียแล้วมากกว่าคนวยัอ่ืนๆ ในสินค้าเกือบทุกรายการ เช่น 
อาหารส าเร็จรูป ของตกแต่งบา้น บนัเทิง ของใชส่้วนตวั ของช าร่วย และสินคา้สุขภาพ เป็นตน้ กลุ่ม
งานสัมมนาและฝึกอบรม สถาบนัองค์ความรู้ ดา้นการคา้ระหว่างประเทศ (2557) รายงานผลงาน
สัมมนา “เจาะลึกตลาดญ่ีปุ่น: ตอนแนวโน้มตลาดของกลุ่มสินค้าส าหรับผู ้สูงอายุ” พบว่า 
เคร่ืองส าอางส าหรับผูสู้งอายุมีส่วนแบ่งทางการตลาดประมาณ 45 % ของเคร่ืองส าอางทั้งหมด และ
มีการขยายตวัเพิ่มข้ึนประมาณ 2 % (ค านวณระหวา่งปี ค.ศ. 2009 -2013) โดย 2 % ท่ีเพิ่มข้ึนเป็นการ
ขยายตวัเพิ่มในทุกกลุ่มสินคา้ โดยเน้นท่ีคุณลกัษณะท่ีเรียบง่ายแต่ตอบสนองไดห้ลายอย่าง (Multi 
Functions Type & Simple Item) ช่องทางการจ าหน่ายท่ีประสบความส าเร็จ ไดแ้ก่ การจดัจ าหน่าย
ทางไปรษณีย ์(Mail Order) รองลงมาเป็นร้านขายยา(Drugstore) และซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) 
ตามล าดบั  

ณรงคศ์กัด์ิ ปัณดิษฐโต และพจนกร ประกายบุญทวี (2555) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและ
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือของผูสู้งอายุในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรี” พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชปั้จจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ใน
ภาพรวมคือ ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด และเทคโนโลย ี
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เยาวภา ปฐมศิริกุล โชติรัส ชวนิชย์  เร่ิม ใสแจ่ม และรัฐพล สันสน (2560) ได้ศึกษา 
“พฤติกรรมการซ้ือและโอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุใน
ประเทศไทย” จากผลการศึกษาพบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซ้ือเส้ือผา้
ของลูกคา้ผูสู้งอายใุนประเทศไทย โดยคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นเพศ การศึกษา รายได ้แหล่งท่ีมา
ของรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ในขณะท่ีเพศ แหล่งท่ีมาของรายได ้มีผลต่อ
การเลือกเส้ือผา้ชุดกีฬา ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ปัจจยัประชากรศาสตร์มีผลต่อโอกาสการซ้ือประเภทเส้ือผา้ 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Kotler and Armstrong, 2014) กลุ่มตวัอย่างลูกค้าผูสู้งอายุท่ีซ้ือ
เส้ือผา้ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 55-60 ปี อาชีพรับราชการ การศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
50,000 บาทข้ึนไป โดยมีแหล่งท่ีมาของรายได้หลกัในปัจจุบนัมาจากเงินเดือน โดยกลุ่มตวัอย่าง 
ลูกคา้ผูสู้งอายุกลุ่มท่ีมีการศึกษาต ่ากว่าอนุปริญญาและรายไดต้ ่ากว่า 20,000 บาท มีโอกาสการซ้ือ
เส้ือผา้ชุดท างาน ชุดล าลองมากกว่าคนท่ีมีการศึกษาสูงในระดับปริญญาตรีข้ึนไปและรายได้
มากกว่า 20,000 บาท ซ่ึงอธิบายได้ว่ากลุ่มท่ีมีการศึกษาและรายได้ต ่ามีโอกาสสวมใส่เส้ือผ้า  
ชุดท างาน เน่ืองจากยงัมีความจ าเป็นท่ีตอ้งท างานและใช้จ่ายดว้ยเหตุผล เน่ืองจากแหล่งท่ีมาของ 
รายไดม้าจากเงินเดือนเป็นหลกัซ่ึงจะเห็นไดว้า่รายไดจ้ากการท างานตามศกัยภาพและความตอ้งการ
จะเป็นปัจจัยท่ีพยากรณ์โอกาสในการซ้ือเส้ือผ้าของลูกค้าผู ้สูงอายุ นอกจากน้ีผลการวิจัยน้ี  
ยงัช้ีให้เห็นว่า เพศชายมีโอกาสซ้ือชุดท างาน ล าลองและชุดกีฬา เม่ือเปรียบเทียบกบัเส้ือผา้แฟชัน่
มากกวา่เพศหญิง 3 เท่าข้ึนไป โดยเฉพาะชุดกีฬา เพศชายมีโอกาสซ้ือมากกวา่เพศหญิงประมาณ 20 
เท่า ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากกวา่เพศชาย เน่ืองจากผูช้ายให้ความส าคญั
กบัคุณสมบติัและความจ าเป็นในการใช้งาน ผลการวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Lekpollaakarn 
and Khemarangsan (2015) ท่ีพบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่าง ผลงานวิจยัน้ี ยงัพบวา่การศึกษา รายได ้แหล่งท่ีมาของรายได ้มีโอกาสตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ชุดท างานและชุดล าลอง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชมพูนุท เก่ียวก่ิงแกว้ และวิโรจน์ เจษฎาลกัษณ์ 
(2557) ท่ีพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการให้ความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือผา้ท่ี
แตกต่างกนั รวมทั้งผลงานวิจยัของ นริสรา พึ่งโพธ์ิสภ และฐาศุกร์ จนัประเสริฐ (2557) ท่ีพบว่า 
ปัจจยัประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูสู้งอาย ุ

ชนาธิป ผลาวรรณ์ และจิรวรรณ ดีประเสริฐ (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ท่ีร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ผลการวจิยั
ดา้นส่วนประสมการตลาดในภาพรวมนั้นกลุ่มตวัอย่างกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ดา้นราคา  
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นริสรา พึ่งโพธ์ิสภ และฐาศุกร์ จนัประเสริฐ (2557, น. 43) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัดา้น 
จิตสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพชีวิตของผูสู้งอายุ” พบว่า อาชีพ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูสู้งอายุ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างลูกคา้ผูสู้งอายุในงานวิจยัน้ีส่วนใหญ่มีอายุ
ในช่วง 55-65 ปี เป็นกลุ่มใหญ่ท่ียงัมีงานท าและยงัมีรายได ้อาชีพส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการและ
เกษียณจากราชการ จึงมีรูปแบบการด าเนินชีวิตไม่แตกต่างกนัมากและมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือ 
เส้ือผา้ค่อนขา้งคล้ายคลึงกนั ลูกคา้ผูสู้งอายุกลุ่มน้ีมกัจะเลือกซ้ือสินคา้โดยการซ้ือแบบมีเหตุผล
มากกว่าท่ีจะเป็นการซ้ือด้วยอารมณ์ ต้องการสินค้าท่ีจะเอ้ือประโยชน์ต่อการด าเนินชีวิตตาม
ศกัยภาพสุขภาพร่างกายท่ีลดลง ตามอายุท่ีเพิ่มข้ึน นอกจากน้ีกลุ่มผูห้ญิงท่ีมีอายมุากกวา่ 65 ปี ยงัคง
สนใจดา้นแฟชัน่ท่ีเหมาะสมกบัสไตส์ของตวัเอง ปรับรูปแบบเล็กน้อยให้เหมาะกบัสรีระร่างกาย 
โดยส่วนมากแล้วความต้องการสินค้าแฟชั่นของผูสู้งอายุจะถูกกระตุ้นผ่านการพูดปากต่อปาก
และปฎิสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลในกลุ่มเพื่อนและครอบครัว  

อจัฉรา จะนันท์ และคณะ (2559, น. 184) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูสู้งอายุสตรีในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้ส าเร็จรูป พบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้นลกัษณะของการจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้
ส าเร็จรูปทุกดา้น 

อรรถพนธ์ พงษ์เลาหพนัธ์ุ (2561, น. 205) ไดศึ้กษาเร่ือง “นวตักรรมอตัลกัลกัษณ์ตรา
สินคา้แฟชั่นไลฟ์สไตล์ส าหรับสตรีสูงวยั” จากผลการศึกษาพบว่า สตรีสูงวยัให้ความสนใจกับ 
อตัลกัษณ์ของเส้ือผา้ท่ีสวมใส่เป็นอย่างมาก และท่ีส าคญัคือ การน าเสนอรูปแบบสินคา้ให้เขา้กบั 
รูปแบบการใชชี้วติของผูสู้งอาย ุและท่ีส าคญัตอ้งมีความทนัสมยั เพราะไม่ชอบใหถู้กมองวา่เชยหรือ
ลา้หลงั 

จากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ ผูสู้งวยัท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์ แตกต่าง
กนั จะให้ความส าคญัของเคร่ืองแต่งกายและการน าเสนอสินคา้ในรูปแบบท่ีต่างกนั ผูศึ้กษาจึงเลือก
ศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P) มาเป็นกรณีศึกษาในคร้ังน้ี 

 
 

 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุ 
ในเทศบาลนครรังสิต คร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research Method) และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล   

 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 60 – 79 ปี 
ในสถานท่ีชุมชนต่างๆ เช่น วดั ตลาด และห้างสรรพสินคา้ในย่านเทศบาลนครรังสิต ซ่ึงอา้งอิง
จ านวนประชากรจากระบบสถิติทางการระเบียนของกรมการปกครอง ( ท่ีมา: http://stat.bora. 
dopa.go.th/stat/statnew/statTDD/) เก็บขอ้มูลเม่ือเดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 ได้ระบุไวว้่า เทศบาล
นครรังสิตประชากรอายุตั้ งแต่ 60 – 79 ปี ประมาณ 9,575 คน ค านวณหาโดยอาศยัการค านวณ 
ตามสูตรของทาโร ยามาเน่ ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน 5% (ประสพชยั พสุนนท,์ 
2553) ได้จ  านวนตวัอย่างทั้งส้ิน 404 คน และใช้วิธีการเลือกตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น  
โดยคดัเลือกแบบมีจุดประสงค ์(Purposive Selection)  

1.2  ขนำดตัวอย่ำง (Sample Size) เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมีขนาดเล็ก ผูศึ้กษาจึงใช้การ
ก าหนดขนาดตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนในการศึกษาจากการเลือกกลุ่มตวัอยา่งคดัเลือกแบบมีจุดประสงค ์
(Purposive Selection) โดยใช้สูตรการค านวณของยามาเน่ (Yamane) ในระดับความเช่ือมั่น 95% 
ความคลาดเคล่ือน 5%  
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ตามสูตร 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

 
 

เม่ือ n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 N = จ  านวนประชากรทั้งหมด 
 e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหกิ้ดข้ึน 
 

เม่ือแทนค่าในสมการจะได ้ดงัน้ี  
  

𝑛 =
9,575

1 + 9,575 (0.05)2
 

 

𝑛 =
9,575

24.9375
 

 
𝑛 = 383.959  

 
ดงันั้น จึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งประมาณ 384 ตวัอยา่ง และกลุ่มตวัอยา่งส ารองเพื่อกนัความ

ผิดพลาดอีก 5% อีก จ านวน 20 ตวัอยา่ง รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 404 ตวัอยา่ง ซ่ึงผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการ
สุ่มตวัอยา่งแบบการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง
โดยพิจารณาจากการตดัสินใจของผูศึ้กษา โดยเลือกจากลกัษณะของกลุ่มประชากรท่ีเป็นไปตาม
วตัถุประสงคข์องการศึกษา (ศิริชยั  กาญจนวาสี และคณะ, 2535)  
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึน
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลซ่ึงประกอบไปด้วย ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ส่วนประสมการตลาด โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะข้อมูลส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัน่ อายอุยูใ่นช่วง 60-79 ปี ซ่ึงเป็นผูอ้าศยัอยูใ่นพื้นท่ีเทศบาลนครรังสิต 
โดยแบบสอบถามเป็นลกัษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) รวมทั้งส้ิน 7 ขอ้ 



29 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดของผู ้บริโภคสินค้าแฟชั่น อายุอยู่ในช่วง  
60-79 ปี ซ่ึงเป็นผูอ้าศยัอยู่ในพื้นท่ีเทศบาลนครรังสิต เป็นค าถามเพื่อประเมินความคิดเห็นของ 
ผูท่ี้มาใชบ้ริการ ซ่ึงแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 น้ีจะประกอบไปดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมทั้งส้ิน 20 ขอ้ ผูต้อบ
แบบสอบถามจะตอ้งเลือกเพียงค าตอบเดียว โดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า
(Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์การก าหนดค่าน ้ าหนักการประเมิน 5 ระดบัค าตอบตามวิธีลิเคิร์ทสเกล 
(Liker’s Scale)  

ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วน
บุคคลของผูท่ี้บริโภคต่อการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ของผูท่ี้มีอายอุยูใ่นช่วง 60 ปีข้ึนไป ซ่ึงเป็นผูอ้าศยั 
อยู่ในพื้นท่ีเทศบาลนครนายก โดยแบบสอบถามเป็นลักษณะตรวจสอบรายการ (Checklist)  
รวมทั้งส้ิน 8 ขอ้  

ส่วนท่ี 4  ค าถามปลายเปิดใหก้ลุ่มตวัอยา่งแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั
เร่ืองต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

เกณฑ์การแปลผลของค่าเฉล่ียในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ตามระดบัความส าคญั 
ใชเ้กณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบัของเบสท ์(Best 1997, p. 14) ดงัน้ี  

คะแนน 5 หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความส าคัญอยู่ในระดับ 
มากท่ีสุด 

คะแนน 4 หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัอยู่ในระดับ
มาก 

คะแนน 3 หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัอยู่ในระดับ
ปานกลาง 

คะแนน 2 หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัอยู่ในระดับ
นอ้ย 

คะแนน 1 หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัอยู่ในระดับ
นอ้ยสุด 
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อนัตรภาคชั้น =
พิสัย

จ านวนชั้น
 

 

อนัตรภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด − คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

 

                                       อนัตรภาคชั้น =
5−1

5
   = 0.8 

 
การแปลผลของขอ้มูลแบบสอบถาม เกณฑ์เฉล่ียของระดบัความส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุ ผูศึ้กษาได้
ก าหนดการแปลความหมาย ดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21–5.00 หมายถึง มีน ้าหนกัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41–4.20 หมายถึง มีน ้าหนกัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61–3.40 หมายถึง มีน ้าหนกัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81–2.60 หมายถึง มีน ้าหนกัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00– 1.80 หมายถึง มีน ้าหนกัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 

การสร้างเคร่ืองมือและคุณภาพของเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ี 
ผูศึ้กษาออกแบบเอง โดยมีขั้นตอนการออกแบบแบบสอบถามดงัน้ี 

1) ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง จากหนงัสือ เวบ็ไซต ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ 

2) การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content 
Validity) ซ่ึงผูศึ้กษาสร้างข้ึนตามแนวทางในการตรวจเอกสาร จากนั้นเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งและครอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษา เพื่อแกไ้ขปรับปรุงให้มี
ความถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

3) น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุดเพื่อหา
ความเช่ือมัน่โดยใช้วิธีการหาสัมประสิทอลัฟ่า (α – Coefficient) โดยวิธีการค านวณของครอนบคั 
(Cronbach) ค่าอลัฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดับของความคงท่ีของแบบสอบถามโดยจะมีค่าระหว่าง  
0  ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามีความเช่ือมัน่สูงไดค้่าสัมประสิทธิอลัฟ่า ดงัปรากฎ
ตามตารางท่ี 3.1  
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ตารางท่ี 3.1 ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของแบบสอบถาม 
 

ส่วนแบบสอบถาม ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา แปลผล 

1. ส่วนประสมการตลาด 0.927 ผา่น 
1.1 Products 0.758 ผา่น 
1.2 Price 0.881 ผา่น 
1.3 Place 0.754 ผา่น 
1.4 Promotion 0.866 ผา่น 

2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 0.804 ผา่น 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.935 ผา่น 

 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลนั้น ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
3.1 ด าเนินการเตรียมแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือจ านวน  

404 ชุด เพื่อเตรียมแจกใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 
3.2  ด าเนินการแจกแบบสอบถามดว้ยตวัเอง (Face to Face) กรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถาม

เกิดขอ้สงสัย ผูศึ้กษาจะไดต้อบค าถามเพื่อคลายความสงสัยแก่ผูต้อบแบบสอบถาม โดยจะแจกให้
กลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้แฟชั่น อายุอยู่ในช่วง 60-79 ปี ซ่ึงเป็นผูอ้าศยัอยู่ในพื้นท่ีเทศบาลนครรังสิต 
ระหวา่งเดือนมีนาคม ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2562 รวมระยะเวลาประมาณ 3 เดือน 

3.3 เก็บรวบรวมแบบสอบถามทั้ง 404 ชุด และท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และ
ความถูกตอ้งของแบบสอบถาม  

3.4  ด าเนินการบนัทึกขอ้มูลของแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการแปลผล
และวเิคราะห์ขอ้มูล   
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4. สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
4.1  สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistic) เป็นการอธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบั

กลุ่มตวัอยา่ง 
 4.1.1  วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม ส่วนท่ี 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยน ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) แลว้หาค่าร้อยละ (Percentage) 
 4.1.2  วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบริการ โดย

น ามาค านวณหาค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
 4.1.3  วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยน ามา

ค านวณหาค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
4.2 สถิติเชิงอนุมำน ไดแ้ก่ การหาค่าไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์

ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรม 
การบริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าแฟชั่นของผูท่ี้มีอายุอยู่ในช่วง 60 ปีข้ึนไป ซ่ึงเป็น 
ผูอ้าศยัอยูใ่นพื้นท่ีเทศบาลนครรังสิต อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี สรุปเกณฑก์ารแปลความหมาย
ได ้ดงัน้ี 

    สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square Test) 
โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 

  P-value ≥ 0.050  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
  P-value< 0.050   หมายถึง  มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 
 

 
 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุ
ในเทศบาลนครรังสิต โดยระเบียบวิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
ซ่ึงสามารถรวบรวมไดท้ั้งหมด 404 ตวัอยา่ง เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล โดยมีวตัถุประสงค์ 
1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุ
ในเทศบาลนครรังสิต 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต และ 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  

ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอ ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
ส่วนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
ส่วนท่ี 4  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 
  

เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้ศึกษาได้น าอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใช ้ดงัน้ี 

N หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

x̅ หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด และ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเทศบาลนครรังสิต 
อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือ
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Level of Significance) ก าหนดไวท่ี้
ระดบั .05 

 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 

ส่วนที ่1  ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้สูงอายุ
ในเทศบาลนครรังสิต 

 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูสู้งอายุท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในเทศบาลนครรังสิต ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ี โดยใช้วิธีวิเคราะห์ด้วย 
การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 – 4.6 
 
ตารางท่ี 4.1 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
1. 60 – 64  ปี 179 44.4 
2. 65 – 69  ปี 182 45.0 
3. 70 – 74  ปี 43 10.6 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 65 –69 ปี  

คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 60-64 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.4 และน้อยท่ีสุด 
อยู่ในช่วงอายุ 70 – 74 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.6 จะเห็นได้ว่าผูสู้งอายุท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 65-69 ปี มี
จ  านวนมากท่ีสุด แต่ก็ยงัมีปริมาณใกลเ้คียงกบัผูสู้งอายุในช่วง 60 – 64 ปี แต่นอ้ยลงมากใช่ช่วงอายุ  
70 – 74 ปี ทั้งน้ีเม่ือเทียบปริมาณประชากรแล้วกลุ่มผูสู้งอายุ 70 – 74 ปี ก็มีสัดส่วนน้อยกว่ากลุ่ม  
60 – 64  ปี และ 65 – 69 ปี 
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ตารางท่ี 4.2 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 159 39.4 
หญิง 245 60.6 

รวม 404 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 404 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

มากกวา่เพศชาย โดยเพศหญิงมีจ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 60.6 และเพศชาย มีจ านวน 159 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.4 

 
ตารางท่ี 4.3  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 
1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 310 76.7 
2. ปริญญาตรี 82 20.3 
3. สูงกวา่ปริญญาตรี 12 3.0 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี

จ านวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 82 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.3 และสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
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ตารางท่ี 4.4   ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพสมรส ความถ่ี ร้อยละ 
1. โสด 82 20.3 
2. สมรส 203 50.3 
3.  หยา่ร้าง 17 4.2 
4.  หมา้ย 102 25.2 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.4พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 203 คน 

คิดเป็นร้อยละ 50.3 รองลงมาคือ หมา้ย จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ล าดบัต่อมาคือ โสด จ านวน  
82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3  และนอ้ยท่ีสุดคือ หยา่ร้าง จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 

 
ตารางท่ี 4.5 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ ความถ่ี ร้อยละ 
1.  ขา้ราชการบ านาญ 78 19.3 
2.   รับจา้ง 107 26.5 
3.  คา้ขาย ท าการเกษตรกรรม อาชีพส่วนตวั 76 18.8 
4.  รับเงินเดือนบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ  
     หรือเงินเดือนผสู้งอายุ 

82 20.3 

5.  อ่ืนๆ (ไม่มีอาชีพ บุตรให้เงินใช)้ 61 15.1 
รวม 404 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจา้ง จ านวน 107 คน  

คิดเป็นร้อยละ 26.5 รองลงมา รับเงินเดือนบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ หรือเงินเดือนผสู้งอาย ุจ านวน 82 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.3 ล าดบัต่อมาคือ ขา้ราชการบ านาญ จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ล าดบั
ถดัไปคือ คา้ขายท าเกษตรกรรม อาชีพส่วนตวั จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และน้อยท่ีสุดคือ
อาชีพอ่ืนๆ (ไม่มีอาชีพ บุตรให้เงินใช)้ จ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 จากขอ้มูลขา้งตน้พบว่า
เป็นท่ีน่าสนใจวา่มีผูสู้งอายจุ  านวนมากท่ียงัคงประกอบอาชีพ 
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ตารางท่ี 4.6  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
1.  ต ่ากวา่ 5,000 บาท 115 28.5 
2.  5,001 –10,000 บาท   96 23.8 
3.  10,001 – 15,000 บาท 98 24.3 
4.  15,001-20,000 บาท 44 10.9 
5.  20,001-25,000 บาท 26 6.4 
6.  25,001 บาทข้ึนไป 25                                6.1 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 5,000 

บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 –15,000 บาท จ านวน 
98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 –10,000 บาท จ านวน 96 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.8 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.9 
รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 และน้อยท่ีสุด 
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 25,001 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 ทั้งน้ีผูใ้ช้บริการ
มากกวา่ 50% มีรายไดเ้ดือนละต ่ากวา่ 15,000 บาท 

 

ส่วนที่ 2  ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าของผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต 

  
ผลการศึกษาระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต วิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้โดยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงแสดงในตารางท่ี 4.7 - 4.11 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ x̅ S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

1.  รูปแบบสินคา้ถูกใจ 4.44 0.79 มากท่ีสุด 1 
2.  เส้ือผา้ตดัเยบ็จากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ทนทาน 4.31 0.77 มากท่ีสุด 2 
3.  เส้ือผา้ตดัเยบ็ปราณีต 4.04 1.18 มาก 3 
4.  ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 3.26 1.27 ปานกลาง 5 
5.  สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 3.81 0.97 มาก 4 

รวม 3.97 0.61 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิตในระดบัมาก (x̅ = 3.97) โดย
องค์ประกอบย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด คือ รูปแบบสินค้าถูกใจ (x̅ = 4.44) และเส้ือผา้ 
ตดัเย็บจากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพทนทาน (x̅ = 4.31) รองลงมา คือ มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ในด้าน
เส้ือผา้ตดัเย็บปราณีต (x̅ = 4.04) และสินคา้มีให้เลือกหลากหลาย (x̅ = 3.81) มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด 
มีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั (x̅ = 3.26)  
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นราคาท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา x̅ S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

1.  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.37 0.74 มากท่ีสุด 1 
2.  ราคาท่ีถูกกวา่ร้านอ่ืน 4.27 0.86 มากท่ีสุด 2 
3.  มีการแสดงราคาของสินคา้อยา่งชดัเจน 3.79 1.13 มาก 4 
4.  มีสินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก 3.85 1.01 มาก 3 
5.  มีการช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น เงินสด  
บตัรเครดิต จ่ายผา่นมือถือ 

2.19 1.51 นอ้ย 5 

รวม 3.69 0.63 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา  

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิตโดยเฉล่ียอยู่ในระดับมาก  
(x̅ = 3.69) โดยองคป์ระกอบยอ่ยของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก
ท่ีสุด คือราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (x̅ = 4.37) และราคาท่ีถูกกวา่ร้านอ่ืน (x̅ = 4.27) รองลงมา คือ  
มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ มีสินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก (x̅ = 3.85) และมีการแสดงราคาของ
สินค้าอย่างชัดเจน (x̅ = 3.79) แต่ในหัวข้อมีการช าระเงินได้หลายวิธี เช่น เงินสด บตัรเครดิต  
จ่ายผา่นมือถือ มีค่าเฉล่ียนในระดบันอ้ย (x̅ = 2.19) 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย x̅ S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

1.  ท าเลหรือสถานท่ีตั้งของร้านเดินทางสะดวก 4.16 0.97 มากท่ีสุด 1 
2.  มีสาขากระจายอยูท่ ัว่ไป เห็นไดง่้าย 3.75 1.08 มาก 3 
3.  มีช่องทางการซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุค๊ 
ไลน์ แอพพลิเคชัน่ในมือถือ หรือ เวบ็ไซตต่์างๆ 

2.24 1.26 นอ้ย 5 

4.  มีหอ้งใหท้ดลองสินคา้ 3.38 1.21 ปานกลาง 4 
5.  มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยั และเพียงพอ  3.95 1.12 มาก 2 

รวม 3.50 0.59 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.9  พบว่า ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดั

จ าหน่าย ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง 
(x̅ = 3.50) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ในส่วนของท าเลหรือ 
สถานท่ีตั้งของร้านเดินทางสะดวก มีค่าเฉล่ีนในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.16) รองลงมา มีผลในระดบัมาก 
คือ มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยั และเพียงพอ (x̅ = 3.95) และมีสาขากระจายอยู่ทัว่ไป เห็นไดง่้าย  
(x̅ = 3.75) และมีค่าในระดบัปานกลางในดา้นมีห้องให้ทดลองสินคา้ (x̅ = 3.38) และมีค่านอ้ยท่ีสุด 
คือ มีช่องทางการซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ แอพพลิเคชัน่ในมือถือ หรือเวบ็ไซตต่์างๆ 
มีผลในระดบันอ้ย (x̅ = 2.24) 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายุในเทศบาล 
นครรังสิต 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด x̅ S.D. 

ระดบั 
ความคิดเห็น 

อนัดบั 

1.  มีการประชาสัมพนัธ์ และโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 2.79 1.28 ปานกลาง 4 
2.  มีของแจกของแถม 3.79 1.06 มาก 2 
3.  มีบตัรสะสมแตม้ส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก
เพื่อรับสิทธิพิเศษ 

3.69 0.63 มาก 5 

4.  สินคา้ลดราคา 4.14 1.00 มาก 1 
5.  มีบริการการขาย เช่น การแกไ้ขขนาดฟรี  
และรับเปล่ียนหากไม่ไดม้าตรฐาน 

3.58 1.30 มาก 3 

รวม 3.30 0.62 ปานกลาง  
 
จากตารางท่ี 4.10  พบวา่ ความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิตโดยเฉล่ียอยู่ในระดับ 
ปานกลาง (x̅ = 3.30) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลในระดบัมาก คือ สินคา้ลดราคา (x̅ = 4.14) และมีของแจกของแถม (x̅ = 3.79) และมีค่าน้อย
ท่ีสุด คือ มีบตัรสะสมแตม้ส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ (x̅ = 2.16) มีผลในระดบัน้อย
 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีการโฆษณาในส่ือต่างๆ อยู่ในระดบัปานกลาง โดยผูบ้ริโภค 
ใหค้วามส าคญักบัส่วนน้ีนอ้ยท่ีสุด ผูป้ระกอบการควรจะปรับปรุงในส่วนน้ีเพิ่ม 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต โดยภาพรวม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด x̅ S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
อนัดบั 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.97 0.61 มาก 1 
2.  ดา้นราคา 3.69 0.63 มาก 2 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.50 0.59 มาก 3 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.30 0.62 ปานกลาง 4 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

โดยเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (x̅ = 3.97) และด้านราคา เฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (x̅ = 3.69) 
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.50) และมีค่านอ้ยท่ีสุดคือ การส่งเสริม
การตลาด (x̅ = 3.30) มีผลอยูใ่นปานกลาง 

 

ส่วนที ่3  ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคสินค้าแฟช่ันของผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต  
 
   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคสินค้าแฟชั่นของผูสู้งอายุ 
ในเทศบาลนครรังสิต วิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี  
4.12 – 4.20 
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ตารางท่ี 4.12  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
ความถ่ี ร้อยละ 

1.  ตวัเอง  217 53.7 
2.  บุตร-หลาน  126 31.2 
3. เพื่อน  52 12.9 
4.  สามี หรือ ภรรยา 3 0.7 
5.  ดารา บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  6 1.5 

รวม 404 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้คือ ตวัเอง โดยผูซ้ื้อมกัซ้ือตามความพึงพอใจของตนเอง จ านวน 217 
คน คิดเป็นร้อยละ 53.7 รองลงมาเป็นบุตร หลาน จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 ล าดบัถดัมาคือ 
เพื่อน จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 ดารา บุคคลท่ีมีช่ือเสียง จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และ
นอ้ยท่ีสุดคือ สามี หรือ ภรรยา จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7  

 
ตารางท่ี 4.13  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของเส้ือแฟชั่นท่ีท่านเคยซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ (เลือกไดม้ากกวา่หน่ึงตวัเลือก) 
 

ประเภทของเส้ือแฟชัน่ท่ีเคยซ้ือ ความถ่ี ร้อยละ 
1. เส้ือเชิร์ต 112 17.9 
2. กระโปรง/กางเกงยนีส์ 16 2.6 
3. เส้ือผา้กีฬา 48 7.7 
4. เส้ือยดื 240 38.5 
5. กระโปรง/กางเกงผา้ 144 23.0 
6. ชุดเดรส/ชุดติดกนั 64 10.3 

รวม 624 100.0 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ สินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้คือ เส้ือยืด
จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา เป็นกระโปรง/กางเกงผา้ จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.0  ล าดบัต่อมาคือ เส้ือเชิร์ต จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9 ชุดเดรสหรือชุดกระโปรงติดกัน 
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 เส้ือผา้กีฬา จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 และน้อยท่ีสุดคือ 
กระโปรง/กางเกงยนีส์ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  

 
ตารางท่ี 4.14 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งซ้ือเส้ือผา้ 
 

แหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้ ความถ่ี ร้อยละ 
1. ร้านคา้ตามหา้งสรรพสินคา้  137 33.9 
2. ตลาด หรือตลาดนดั 156 38.6 
3. สั่งซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุค๊ ไลน์ แอพพลิเคชัน่

ในมือถือ หรือเวบ็ไซตต่์างๆ 
68 16.8 

4. โทรสั่งจากส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ หรือทางส่ิงพิมพ ์ 43 10.7 
รวม 404 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ตามตลาดหรือตลาดนดั จ านวน 

156 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 รองลงมาคือ ห้างสรรพสินคา้ จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 33.9 ล าดบั
ต่อมาคือ สั่งซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ แอพพลิเคชั่นในมือถือ หรือเว็บไซต์ต่างๆ 
จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8  ล าดับต่อมาคือ สั่งซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ 
แอพพลิเคชั่นในมือถือ หรือเว็บไซต์ต่างๆ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 และน้อยท่ีสุดคือ  
โทรสั่งจากส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ หรือทางส่ิงพิมพ ์คิดเป็นร้อยละ 10.7   
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ตารางท่ี 4.15  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีผูสู้งวยัซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
 

เหตุผลในการซ้ือสินคา้ ความถ่ี ร้อยละ 
1.  เพื่อออกงานสังคม 126 31.2 
2. ซ้ือตามรายการส่งเสริมการขาย 8 2.0 
3. เพื่อไปเท่ียว 144 35.6 
4. ซ้ือตามเทศกาล 53 13.1 
5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ     ชอบก็ซ้ือ     ) 73 18.1 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ เหตุผลท่ีผูสู้งวยัซ้ือสินคา้มากท่ีสุดคือ เพื่อไปเท่ียว จ านวน 144 

คน เป็นร้อยละ 35.6 รองลงมาคือ เพื่อออกงานสังคม จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 ล าดบัต่อมา
คือ ซ้ือเพราะชอบ (ชอบก็ซ้ือ) จ  านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.1 ซ้ือตามเทศกาล จ านวน 53 คน  
คิดเป็นร้อยละ 13.1 และน้อยท่ีสุดซ้ือตามรายการส่งเสริมการขาย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  
ซ่ึงสามารถแสดงใหเ้ห็นวา่รายการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อผูสู้งอายนุอ้ยท่ีสุดในปัจจยัทั้งหมด 

 
ตารางท่ี 4.16  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาของสัปดาห์ท่ีผูสู้งวยัมกัไปซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ 
 

ช่วงเวลาของสัปดาห์ท่ีไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ความถ่ี ร้อยละ 
1. วนัเสาร์ และ อาทิตย ์ 113 28.0 
2. ตามสะดวกไม่ไดจ้  ากดัวนัหรือตามวนัท่ีสะดวก 176 43.6 
3.  วนัจนัทร์ ถึง ศุกร์ 60 14.8 
4.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 55 13.6 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ช่วงเวลาของสัปดาห์ท่ีผูสู้งวยัมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส่วนใหญ่ 

คือ ไม่ไดจ้  ากดัวนั หรือตามวนัท่ีสะดวก จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 43.6  รองลงมาเป็น วนัเสาร์ 
อาทิตย ์จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 ล าดบัถดัมาคือ วนัจนัทร์ ถึง ศุกร์ จ  านวน 60 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.8  และนอ้ยท่ีสุด คือ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 
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ตารางท่ี 4.17  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีการส ารวจและเปรียบเทียบราคาสินคา้แฟชั่น 
ก่อนซ้ือ 

 
จ านวนการเล่นในแต่ละเดือน ความถ่ี ร้อยละ 

1.  มี 309 76.5 
2.  ไม่มี  95 23.5 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนท าการซ้ือ

จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 76.5 ซ่ึงท่ีเหลือ จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ไม่มีการเปรียบเทียบ
ก่อนซ้ือ 

 
ตารางท่ี 4.18  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ ความถ่ี ร้อยละ 
1.  ทุกเดือน 38 9.4 
2.  ทุก 2-3 เดือน  182 45.0 
3.  ทุก  4-5  เดือน 104 25.8 
4.  มากกวา่ 6 เดือน ต่อคร้ัง 80 19.8 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้โดยเฉล่ียส่วนใหญ่อยู่ในระหว่าง  

ทุก 2-3 เดือน จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาคือ ทุก 4-5  เดือน จ านวน 104 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.7 ล าดบัถดัมาคือ มากกวา่ 6 เดือน ต่อคร้ัง จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และนอ้ยท่ีสุด
คือ ทุกเดือน จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 
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ตารางท่ี 4.19  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนของการซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ัง 
 

จ านวนของการซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ัง ความถ่ี ร้อยละ 
1.  1 ช้ิน 182 45.0 
2.  2-3 ช้ิน 208 51.5 
3.  4-5 ช้ิน 14 3.5 
4.  มากกวา่ 4-5 ช้ินต่อคร้ัง 0 0 

รวม 527 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ซ้ือสินคา้แฟชั่นประมาณคร้ังละสองถึง 

สามช้ิน จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 โดยมีปริมาณมากกว่าคร่ึงหน่ึงของผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมด รองลงมาคือ ซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถาม
คนใดเลยท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่คร้ัง ละ4-5  ช้ิน 

 
ตารางท่ี 4.20  ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั 
 

ค่าเส้ือผา้โดยเฉล่ียต่อหน่ึงตวั ความถ่ี ร้อยละ 
1. ต ่ากวา่ 250 บาท   141 34.9 
2.  250-500 บาท  163 40.3 
3.  501-1,000 บาท 66 16.4 
4.  มากกวา่1,000 บาท  34 8.4 

รวม 404 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ จ  านวนเงินท่ีใชซ้ื้อเส้ือผา้แฟชัน่โดยเฉล่ียต่อหน่ึงตวั ส่วนใหญ่

อยู่ในระหว่าง 200 - 500 บาท จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ ต ่ากว่า 250 บาท 
จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 34.9 ละดบัถดัมาคือ 501-1,000 บาท จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.4 และนอ้ยท่ีสุดเป็นจ านวนเงิน มากกวา่ 1,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.4 
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ส่วนที ่4  การทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของ

ผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต 
ผูศึ้กษาได้น าข้อมูลลงตารางเพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัย

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต โดยใชว้ิธีทางสถิติหาค่าไคสแควร์ (X2) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ 
ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.21 – 4.38 

 
ตารางท่ี 4.21 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซ้ือสินคา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพล 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 47.067 4.000 0.000* 
การศึกษา 6.363 8.000 0.607 
อาชีพ 71.598 16.000 0.000* 
รายได ้ 47.173 20.000 0.001* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ และรายได ้
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ตารางท่ี 4.22 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นแหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้ 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
แหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 2.717 3.000 0.437 
การศึกษา 13.366 6.000 0.038* 
อาชีพ 108.004 12.000 0.000* 
รายได ้ 178.062 15.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นแหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้ในการซ้ือสินคา้แฟชัน่
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
 
ตารางท่ี 4.23  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 1.178 4.000 0.882 
การศึกษา 14.065 8.000 0.080 

อาชีพ 124.822 16.000 0.000* 

รายได ้ 196.779 20.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ อาชีพ และรายได ้
 
ตารางท่ี 4.24  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นวนัท่ีซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
วนัท่ีซ้ือ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 11.301 3.000 0.010* 
การศึกษา 10.707 6.000 0.098 
อาชีพ 169.119 12.000 0.000* 
รายได ้ 62.145 15.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นวนัท่ีซ้ือสินคา้แฟชัน่ ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ และรายได ้
 

ตารางท่ี 4.25 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นการส ารวจและเปรียบเทียบ
ราคาในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
การส ารวจและเปรียบเทียบราคา 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 19.974 1.000 0.000* 
การศึกษา 18.682 2.000 0.000* 
อาชีพ 5.445 4.000 0.245 
รายได ้ 26.790 5.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นการส ารวจและเปรียบเทียบราคาในการ
ซ้ือสินคา้แฟชัน่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ เพศ การศึกษา และรายได ้
 

ตารางท่ี 4.26  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 156.533 3.000 0.000* 
การศึกษา 16.926 6.000 0.010* 
อาชีพ 167.099 12.000 0.000* 
รายได ้ 246.992 15.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
 

ตารางท่ี 4.27  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นจ านวนของการซ้ือเส้ือผา้
ต่อเดือน 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
จ านวนของการซ้ือเส้ือผา้ต่อเดือน 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 22.182 2.000 0.000 * 
การศึกษา 7.657 4.000 0.105 
อาชีพ 30.168 8.000 0.000* 
รายได ้ 70.529 10.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านจ านวนของการซ้ือเส้ือผา้ต่อเดือน  
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ และรายได ้
 
ตารางท่ี 4.28  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือ
เส้ือผา้หน่ึงตวั 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 3.211 3.000 0.360 
การศึกษา 4.301 6.000 0.636 
อาชีพ 78.813 12.000 0.000* 
รายได ้ 93.564 15.000 0.000* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้ 
หน่ึงตวัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ อาชีพ และรายได ้
 
ตารางท่ี 4.29  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต โดยภาพรวม 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
เพศ 61.645 13.000 0.000* 
การศึกษา 41.203 26.000 0.030* 
อาชีพ 76.171 52.000 0.016* 
รายได ้ 85.394 65.000 0.046* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ได้แก่  
เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
 

4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของ
ผู้บริโภคผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต 

ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลลงตารางเพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย กบั 
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต โดยใชว้ธีิทางสถิติหาค่าไคสแควร์ 
(X2) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4. 30 – 4.38 

 
ตารางท่ี 4.30  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัปัจจยัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
บุคคลท่ีมีอิทธิพล 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 29.432 16.000 0.021* 
ราคา 15.688 12.000 0.206 
สถาท่ี 16.402 16.000 0.425 

การส่งเสริมการขาย 31.889 16.000 0.010* 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการขาย 
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ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นแหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
แหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 8.768 12.000 0.723 
ราคา 44.680 9.000 0.000* 
สถาท่ี 9.977 12.000 0.618 
การส่งเสริมการขาย 11.517 12.000 0.485 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 มีเพียงแค่ปัจจยัเดียวคือ ราคา 
 
ตารางท่ี 4.32  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 20.640 16.000 0.193 
ราคา 22.882 12.000 0.029* 
สถาท่ี 10.388 16.000 0.846 
การส่งเสริมการขาย 17.510 16.000 0.353 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 มีเพียงแค่ปัจจยัเดียวคือ ราคา 
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ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ดา้นวนัท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
วนัท่ีซ้ือ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 18.779 12.000 0.094 
ราคา 25.047 9.000 0.003 
สถาท่ี 12.208 12.000 0.429 
การส่งเสริมการขาย 12.542 12.000 0.403 

 
จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านวนัท่ีซ้ือ ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
ท่ี 0.05 มีเพียงแค่ปัจจยัเดียวคือ ราคา 
 
ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นการส ารวจและเปรียบเทียบ
ราคาในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
การส ารวจและเปรียบเทียบราคา 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 12.266 4.000 0.015* 
ราคา 52.870 3.000 0.000* 
สถาท่ี 6.140 4.000 0.189 

การส่งเสริมการขาย 2.821 4.000 0.588 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านการส ารวจและเปรียบเทียบราคา  
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ คือ ผลิตภณัฑ ์และราคา 
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ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 23.292 12.000 0.025* 
ราคา 40.934 9.000 0.000* 
สถาท่ี 19.677 12.000 0.073 
การส่งเสริมการขาย 18.094 12.000 0.113 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ คือ ผลิตภณัฑ ์และราคา 
 
ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นจ านวนของการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ต่อเดือน 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
จ านวนของการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต่อเดือน 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 6.751 8.000 0.564 
ราคา 4.676 6.000 0.586 
สถาท่ี 10.838 8.000 0.211 
การส่งเสริมการขาย 6.290 8.000 0.615 
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จากตารางท่ี 4.36 พบวา่ ไม่มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดใดเลยท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ดา้นจ านวนของการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ต่อเดือน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ตารางท่ี 4.37  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 

การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อ 
การซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั 

Chi-Square (X2) Df Sig. 
ผลิตภณัฑ์ 8.943 12.000 0.708 
ราคา 9.389 9.000 0.402 
สถาท่ี 10.505 12.000 0.572 

การส่งเสริมการขาย 8.817 12.000 0.719 

 
จากตารางท่ี 4.37 พบวา่ ไม่มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดใดเลยท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อ 
การซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.38 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ 

Chi-Square (X2) Df Sig. 

ผลิตภณัฑ์ 23.292 12.000 0.025* 
ราคา 40.934 9.000 0.000* 
สถาท่ี 19.677 12.000 0.073 

การส่งเสริมการขาย 18.094 12.000 0.113 

* มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลิตภณัฑ์ 
และราคา 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุ
ในเทศบาลนครรังสิต เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิจยัเชิงส ารวจและ
วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัย
ประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนคร
รังสิต 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต และ 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิตของผูสู้งอายุในเขตเทศบาลนครรังสิต ซ่ึงมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
404 คน 

 

1.  สรุปการศึกษา 
 

1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา มีดงัน้ี 
 1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
 1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต 
 1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต

ของผูสู้งอายใุน เขตเทศบาลนครรังสิต  
1.2 วธีิด าเนินการศึกษา ผูศึ้กษาด าเนินการดงัน้ี 
  1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูสู้งอายุ 

ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ และอาศยัในเทศบาลนครรังสิต อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี ระหวา่งเดือน 
เมษายน - พฤษภาคม 2562 กลุ่มตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง และกลุ่มตวัอยา่งส ารองเพื่อกนัความผิดพลาด 
อีก 5% จ านวน 19 ตวัอยา่ง รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 404 ตวัอยา่ง 
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1.2.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการศึกษามีการด าเนินการ ดงัน้ี 
  1)  ข้อมูลปฐมภูมิ  ได้จากการใช้แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลัก

ส าหรับการรวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
       ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของ

ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบด้วย อายุ เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมทั้งส้ิน 6 ขอ้  

   ส่วนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต รวมทั้งส้ิน 20 ขอ้ 

   ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมผูบ้ริโภคการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น 
ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต รวมทั้งส้ิน 9 ขอ้ 

  2)  ข้อมูลทุติยภู มิ  โดยข้อมูลมาจากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูล ท่ี มี 
ผูร้วบรวมไวแ้ล้ว ได้แก่ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัทฤษฎีประชากรศาสตร์ ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด รวมไปถึงแนวคิด หนังสือต่างๆ ทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ 
บทความ รายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ 

1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล ส ารวจข้อมูลโดยการออกภาคสนามเก็บข้อมูล  
แจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามเกณฑ์ ซ่ึงได้เ ลือกห้างสรรพสินค้าฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต 
ห้างสรรพสินคา้เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ รังสิต และพื้นท่ีบริเวณตลาดรังสิต ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างไดรั้บการ
อธิบายรายละเอียดในการตอบแบบสอบถามอย่างดี โดยคดัเลือกเฉพาะผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น  
ท่ีเป็นผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต  อ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี จนครบตามขนาดตวัอย่าง  
404 คน 

1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
1)  การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

และพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต  
2)  ค่าเฉล่ีย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูสู้งอายุในเทศบาลนครรังสิต  
  3)  ค่าไคสแควร์ (Chi-Square Test) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภค  
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2. อภิปรายผล 
 
2.1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 65-69 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.0 เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีเพศหญิง คิดเป็น
ร้อยละ 60.6 ส่วนมากมีการศึกษาในระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.7 ประชากร
คร่ึงหน่ึงของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นสถานะภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 50.2 ประกอบอาชีพรับจา้ง 
คิดเป็นร้อยละ 26.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.5  

2.2 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้สูงอายุ 
ในเทศบาลนครรังสิต  

 ผลจากการวิเคราะห์ และการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า ปัจจยั
ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต ในการศึกษามีประเด็นท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี 

 พฤติกรรมการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านการศึกษา 
ดา้นรายได้ และดา้นอาชีพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อจัฉรา จะนนัท์ และคณะ (2559) ไดศึ้กษา
เร่ือง “ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูสู้งอายุสตรีใน
กรุงเทพมหานคร” พบว่า การศึกษา รายได้ และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมด้านการ
ตดัสินใจซ้ือ สอดคล้องกบังานวิจยัของ ชมพูนุท เก่ียวก่ิงแก้ว และวิโรจน์ เจษฎาลกัษณ์ (2557)  
ท่ีพบวา่ การศึกษา และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการให้ความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ 
ท่ีแตกต่างกนั 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้สูงอายุ 
ในเทศบาลนครรังสิต  

 2.3.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีเปล่ียนไปมีความสัมพนัธ์กบั
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือโดยรวมซ่ึง สอดคล้องสอดคล้องกับงานวิจยัของ อจัฉรา 
จะนนัท์ และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้
ส าเร็จรูปของผูสู้งอายุสตรีในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผลิตภณัฑ์สามารถจูงใจให้ผูสู้งอายุสตรี
บริโภคเส้ือผา้ได ้ทั้งน้ี ผูสู้งอายุจะเลือกสินคา้ท่ีตนถูกใจ และยงัสอดคลอ้งกบั วราภรณ์ ล้ิมเปรม
วฒันา และอนุสรณ์จนัดาแสง (2558) ได้ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้จ่ายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีดึงดูดใจ จะมีผลกบั
การตดัสินใจซ้ือของผูสู้งอาย ุ
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  1) ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านการส ารวจและ
เปรียบเทียบราคาสินค้าแฟช่ันก่อนซ้ือ สอดคลอ้งกบั อจัฉรา จะนนัท ์และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง 
“ปัจจัย ท่ี มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเ ส้ือผ้าส า เ ร็จรูปของผู ้สู งอายุสตรีใน
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูสู้งอายุเป็นวยัท่ีเป่ียมไปด้วยประสบการณ์ในการซ้ือการเลือกสินคา้ 
การตดัสินใจซ้ือจะท าร่วมกบัการประเมินทางเลือกของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ การพฒันาความ
เช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ และทศันคติในการเลือกตราสินคา้ การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน า
ขอ้มูลท่ีได้รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ในลกัษณะการเปรียบเทียบ 
เพื่อหาทางเลือกและประเมินความคุม้ค่า 

  2) ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านความถ่ีในการ
ซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน สอดคลอ้งกบั เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการ
ซ้ือและโอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุในประเทศไทย” 
พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ 

2.3.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
โดยรวมซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผ่านส่ือสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ค” พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
อจัฉรา จะนนัท์ และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
เส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูสู้งอายสุตรีในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ราคาท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้าของผูสู้งอายุสตรี โดยเม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ของ ราคากับ
พฤติกรรมการซ้ือเป็นรายดา้นพบวา่ 

1) ราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านแหล่งท่ีซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ัน สอดคล้องกับ ปาริชาติ วงษ์ทองดี (2558) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคในตลาดนัดสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตตลาดนดัสวนจตุจกัร 
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2)  ราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านเหตุผลในการซ้ือ
เส้ือผ้าแฟช่ัน สอดคลอ้งกบั เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ
และโอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายใุนประเทศไทย” และได้
ศึกษาเร่ือง “การพฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนัและโอกาสการตลาดของสินคา้ Fashion and  
Lifestyle กลุ่มเส้ือผา้และรองเท้า ส าหรับลูกค้าผูสู้งอายุเพื่อยกระดับ SMEs ของประเทศไทย 
สู่ภูมิภาคอาเซียน” งานวจิยัทั้งสองช้ิน พบตรงกนัวา่ ราคามีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการดูแล
สุขภาพ 

3) ราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านการส ารวจและ
เปรียบเทียบราคาสินค้าแฟช่ันก่อนซ้ือ สอดคลอ้งกบั สิทธิรักษ ์วชิยั (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนัดวนัหยุด: กรณีศึกษานิกรธานี จังหวดั
อุบลราชธานี” พบว่า เส้ือผา้ท่ีมีการก าหนดราคาให้เหมาะสมเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืนส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและยงัสอดคลอ้งกบั พรพิมล เผา่ภูรี (2546) ท่ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมกาบริโภคผลิตภัณฑ์ผ้าไทยของนิสิต นักศึกษามหาวิทยาลัยของรัฐในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคผา้ไทยของ 
นิสิตนกัศึกษาในดา้นการประเมินทางเลือกในการซ้ือสินคา้ 

4) ราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผ้าแฟช่ัน สอดคล้องกับ อุมาภรณ์ ภาคาแพทย์ (2557) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในตลาดคา้ปลีก กรณีศึกษา ศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินั่ม 
แฟชัน่มอลล์” พบวา่ ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภค
มาซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในหน่ึงเดือน 

2.3.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือโดยรวม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธนานนัท ์โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ไดศึ้กษา “เร่ือง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.3.4  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือโดยรวม ซ่ึงสอดคล้องกับ เพ็ญนิภา พรพัฒนนางกูร  (2551) ได้ศึกษาเร่ือง 
“ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่น” พบวา่ ส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้ 
จากต่างประเทศของวยัรุ่น  
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2.4 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต  

2.4.1 ผู้ที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้ สูงอายุมากท่ีสุด คือ ตวัเอง 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ วราภรณ์ ล้ิมเปรมวัฒนา  (2558) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง “การวิเคราะห์
องค์ประกอบปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้จ่ายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ผูสู้งอายุจะไปซ้ือของคนเดียว ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการใช้จ่ายและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ตวัของ
ผูสู้งอายุเอง และสอดคลอ้งกบั พรพิรุณ ตั้งจิตมโนธรรม (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปสตรีในเขตเทศบาลเมือง จงัหวดัสกลนคร” พบว่า การซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปสตรี 
ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมกัซ้ือเพื่อนสวมใส่เอง โดยตนเองมีส่วนร่วมในการตดัสินใจมากท่ีสุด 

2.4.2 ผู้สูงอายุมักไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันตามตลาด หรือตลาดนัด ซ่ึง เยาวภา ปฐมศิริกุล 
และคณะ (2560) ได้ศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือและโอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และ 
รองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุในประเทศไทย” พบว่า โอกาศท่ีจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าเพื่อ
สุขภาพของกลุ่มผูสู้งอาย ุจะเลือกซ้ือรองเทา้ท่ีตลาดคา้ส่ง โบเ๊บห๊รือ แพลตินมั  

2.4.3 ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ันที่ผู้ สูงอายุให้ความนิยม ซ้ือมากท่ีสุด คือ เสือยืด 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ไดศึ้กษา “พฤติกรรมการซ้ือและ
โอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุในประเทศไทย” พบว่า  
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุมกัเลือกซ้ือเส้ือท่ีมีความยืดหยุ่นดี ใส่สบาย และ
เก็บรักษาง่าย และสอดคลอ้งกบั ณัฐธภรณ์ พฒันธิติกานต์ (2557) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ยี่ห้อหน่ึงของประเทศสเปนของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพหมานคร” พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัน่ยีห่อ้หน่ึงของสเปนชอบซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือยดื 

2.4.4 เหตุผลทีผู่้สูงวัยซ้ือสินค้ามากท่ีสุดคือ เพื่อไปเท่ียว สอดคลอ้งกบัการส ารวจ
สุขภาวะผูสู้งอายไุทย ปี 2556 ภายใตแ้ผนงานส่งเสริม สุขภาพผูสู้งอายแุละผูพ้ิการท่ีพบวา่ ผูสู้งอายุ
ส่วนมากเป็นผูสู้งอายุท่ีอยูใ่นสภาวะ “ติดสังคม” หมายถึง ผูสู้งอายุท่ีสามารถท ากิจกรรมประจ าวนั
ได้ด้วยตนเอง และมีความสามารถในการออกไปนอกบ้านเองเพื่อไปมีปฏิสัมพนัธ์กับผูอ่ื้นใน 
สังคมได ้   

2.4.5 ช่วงเวลาของสัปดาห์ที่ผู้ สูงวัยมักไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน คือ ไม่ได้จ  ากัดวนั 
สอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐธภรณ์ พฒันธิติกานต์ (2557) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นยี่ห้อหน่ึงของประเทศสเปนของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพหมานคร” พบว่า ผูบ้ริโภคสินค้าแฟชั่นยี่ห้อหน่ึงของสเปนส่วนใหญ่จะไปซ้ือแบบ 
ไม่ก าหนดวนัแน่นอน หรือไปวนัท่ีสะดวก 
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2.4.6 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนท าการซ้ือ  สอดคล้องกับ
งานวจิยัของ อจัฉรา จะนนัท ์และคณะ (2559) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคเส้ือผ้าส าเร็จรูปของผู ้สูงอายุสตรีในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้สูงอายุจะมีการ
เปรียบเทียบประเมินทางเลือกและประเมินความคุม้ค่าก่อนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป 

2.4.7 ความถี่ในการซ้ือเส้ือผ้า โดยเฉล่ียส่วนใหญ่อยู่ในระหว่างทุก 2-3 เดือน  
ตรงกบัเทศกาลของวนัหยุดของไทยท่ีมกัมีทุกๆ สอง-สามเดือน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อจัฉรา จะนนัท์ 
และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ของผูสู้งอายสุตรีในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปประมาณ 1–2 เดือน/
คร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ไดศึ้กษา “พฤติกรรมการซ้ือ
และโอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายใุนประเทศไทย” พบวา่ 
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปประมาณ  
1-3 เดือน/คร้ัง 

2.4.8 ผู้ สูงอายุจะซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันประมาณคร้ังละสองถึงสามช้ิน สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ได้ศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือและโอกาสการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุในประเทศไทย” พบว่า พฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายมีุจ านวนท่ีซ้ือเส้ือผา้คือ 2 ช้ินต่อคร้ัง 

2.4.9 ราคาโดยเฉลี่ยต่อหน่ึงตัว  ส่วนใหญ่อยู่ในระหว่าง 200 - 500 บาท ไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2560) ไดศึ้กษา “พฤติกรรมการซ้ือและ
โอกาสการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเส้ือผา้และรองเทา้ของลูกคา้ผูสู้งอายุในประเทศไทย” พบว่า  
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุมีความถ่ีราคาเส้ือผา้ต่อตวัท่ีสามารถซ้ือไดอ้ยู่ 
5,00-1000 บาท ผลท่ีไม่สอดคล้องกันอาจข้ึนอยู่กับปัจจัยภายนอกด้านอ่ืนๆ ด้วย เช่น สภาพ
เศรษฐกิจในปัจจุบนั 
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3.   ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้
3.1.1  จากผลการศึกษาพบวา่ ผูสู้งอายสุ่วนใหญ่มากกวา่ร้อยละ 70 เลือกซ้ือเส้ือผา้

ท่ีมีราคาเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวัอยู่ท่ีไม่เกิน 500 บาท ดังนั้น ราคาเส้ือผา้แฟชั่นส าหรับ
ผูสู้งอาย ุควรอยูใ่นช่วงไม่เกิน 500 บาท 

3.1.2  จากผลการศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นคร้ังละ 2-3 ช้ิน และซ้ือ  
2-3 คร้ังต่อเดือน หมายความว่า ผูสู้งอายุจะซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นท่ีตนเองถูกใจ เฉล่ียเดือนละตัว  
แมไ้ม่ไดม้าซ้ือทุกเดือน ซ่ึงสัมพนัธ์กบัการเปล่ียนคอเล็กชัน่ของสินคา้แฟชัน่วยัรุ่น และวยัท างาน 
ดงันั้น การเปล่ียนคอเล็กชัน่ของสินคา้แฟชัน่ผูสู้งอายุอาจเปล่ียนทุกสามเดือนเพื่อกระตุน้การซ้ือ
สินคา้แฟชัน่ท่ีมาใหม่ 

3.1.3  จากผลการศึกษาพบวา่ โดยส่วนใหญ่เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จะเป็น
การซ้ือเพื่อไปเท่ียว ดังนั้น การผลิตเส้ือผา้แฟชั่นส าหรับผูสู้งอายุควรท าเส้ือผา้แฟชั่นท่ีมีความ
สวยงามใหส้ามารถและมีความทะมดัทะแมงเหมาะแก่การไปเท่ียว  

3.1.4  จากการสอบถามผูบ้ริโภคมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ เส้ือผา้ส าหรับผูสู้งอายุ
ควรมีขนาดใหญ่ แต่ความยาวไม่มากนกัเน่ืองจากผูสู้งอายุส่วนมากจะมีความสูงน้อยกว่าวยัอ่ืนๆ 
อนัเน่ืองมาจากปัญหาสุขภาพ เช่น โรคอว้น โรคกระดูกเส่ือม และโรคกระดูกพรุน 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  ควรมีการขยายกลุ่มผูบ้ริโภคไปยงัพื้นท่ีต่างๆ ท่ีน่าสนใจในประเทศไทย 

เช่น กรุงเทพมหานคร ขอนแก่น เชียงใหม่ เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัด้านภูมิศาสตร์ และปัจจยัด้าน
รูปแบบการด าเนินชีวิต ท่ีอาจท าให้เกิดความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาด และ 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถน าไปพฒันาเพื่อขยายกลุ่มตลาดเป็นตลาดระดับ 
ประเทศไดต่้อไป  

3.2.2  ควรเพิ่มขนาดตัวหนังสือให้มีขนาดใหญ่กว่าแบบสอบถามของกลุ่ม 
ประชากรท่ีเป็นกลุ่มวยัเรียน หรือวยัท างาน เน่ืองจากผูสู้งวยัมีปัญหาทางดา้นสายตา ท าให้ผูสู้งวยั
มองเห็นไม่ชดัเม่ือใชข้นาดตวัอกัษรขนาดปกติ 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้สูงอายุในเทศบาลนครรังสิต  
 

ค าช้ีแจง 
1.  แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท สาขาวิชา

วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภค
รวมถึงความคิดเห็นต่างๆ เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการศึกษาหวัขอ้ “เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูสู้งอายใุนเทศบาลนครรังสิต” 

2.  ขอ้มูลท่ีได้รับจากแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลบั ซ่ึงการน าเสนอขอ้มูลจะถูก
น าเสนอในรูปของบทสรุปภาพรวมโดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด รวมถึงผล
การศึกษาจะถูกน าไปใช้ประโยชน์ทางด้านวิชาการเท่านั้น จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามตามความจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาเท่านั้น 

3.  เน้ือหาในแบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3: ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 4: ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

 

4.  ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามครบถ้วนทุกขอ้ เพื่อให้ได้ข้อมูล 
ท่ี ถูกตอ้งและน่าเช่ือถือ 
 
 

ขอขอบพระคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาสน้ี 
     ดวงกมล  มโนธรรม  

                                                                          ผูศึ้กษา 
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ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย     ในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัพฤติกรรมการซ้ือ  
หรือเติมขอ้ความในช่องวา่ง ท่ีตรงของท่านมากท่ีสุด 

 
ส่วนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1. ท่านมีอายอุยูใ่นช่วงใด 
□ 60-64   □ 65-69 
□ 70-74   □ 75-79   
  
2. ท่านเคยซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่หรือไม่ 
□ เคย    □ ไม่เคย [จบแบบสอบถาม] 
 
3. เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
□ ชาย    □ หญิง 
 
4. สถานภาพสมรส 
□ โสด     □ สมรส   
□ หยา่ร้าง   □ หมา้ย  
 
5. ระดบัการศึกษา 
□ ต ่ากวา่ปริญญาตรี  □ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
□ สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
6. อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
□ ขา้ราชการบ านาญ   
□ รับจา้ง 
□ คา้ขาย ท าการเกษตรกรรม อาชีพส่วนตวั    
□ รับเงินเดือนบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ หรือเงินเดือนผูสู้งอาย ุ
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ_______________) 
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7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
□ ต ่ากวา่ 5,000 บาท    □ 5,000 – 10,000 บาท  
□ 10,001 – 15,000 บาท    □ 15,001 – 20,000 บาท 
□ 20,001 – 25,000 บาท   □ มากกวา่ 25,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง:  ใหท้่านประเมินการซ้ือเส้ือผา้วา่ท่านเห็นดว้ยกบัปัจจยัต่างๆ ต่อไปน้ีในระดบัใด 
 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด  4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
  

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
ทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า  

ระดับความเห็น 
5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

1. รูปแบบสินคา้ถูกใจ           

2. เส้ือผา้ตดัเยบ็จากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ทนทาน           

3. เส้ือผา้ตดัเยบ็ประณีต           

4. ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั           

5. สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย      

ปัจจัยด้านราคา 

1. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ           

2. ราคาท่ีถูกกวา่ร้านอ่ืน           

3. มีการแสดงราคาของสินคา้อยา่งชดัเจน           

4. มีสินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
5. มีการช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น เงินสด บตัรเครดิต  
จ่ายผา่นมือถือ      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
ทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า  

ระดับความเห็น 
5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย   

1. ท าเล หรือสถานท่ีตั้งของร้านเดินทางสะดวก           
2. มีสาขากระจายอยูท่ ัว่ไป           
3. มีช่องทางการซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุค๊ ไลน์ 
แอพพลิเคชัน่ในมือถือ หรือเวบ็ไซตต่์างๆ      
4. มีหอ้งใหท้ดลองสินคา้      
5. มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยั และเพียงพอ       
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการประชาสัมพนัธ์ และโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ           
2. มีของแจกของแถม      
3. มีบตัรสะสมแตม้ส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก 
เพื่อรับสิทธิพิเศษ           
4. สินคา้ลดราคา      
5. มีบริการการขาย เช่น การแกไ้ขขนาดฟรี และ  
รับเปล่ียนหากไม่ไดม้าตรฐาน      

 
ส่วนที่ 3  ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
□ ตวัเอง    □ ครอบครัว   □ เพื่อน   
□ คนรัก   □ ดารา บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  
   
2. ประเภทของเส้ือแฟชัน่ท่ีท่านเคยซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ เส้ือเชิร์ต   □ กระโปรง/กางเกงยนีส์ 
□ เส้ือผา้กีฬา   □ เส้ือยดื 
□ กระโปรง/กางเกงผา้  □ ชุดเดรส/ชุดติดกนั  
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ_______________)  
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3. ท่านมกัจะซ้ือเส้ือผา้จากแหล่งใดบ่อยท่ีสุด 
□ ร้านคา้ตามหา้งสรรพสินคา้   
□ ตลาด หรือตลาดนดั 
□ สั่งซ้ือขายทางออนไลน์ เช่น เฟสบุค๊ ไลน์ แอพพลิเคชัน่ในมือถือ หรือเวบ็ไซตต่์างๆ 
□ โทรสั่งจากส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ หรือทางส่ิงพิมพ ์
 
4. เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
□ เพื่อออกงานสังคม   □ ซ้ือตามรายการส่งเสริมการขาย  
□ ซ้ือตามเทศกาล   □ เพื่อไปเท่ียว     
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ_______________) 
 
5. ท่านมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ช่วงเวลาใดของสัปดาห์ 
□ วนัเสาร์ และ อาทิตย ์   □ ตามสะดวกไม่ไดจ้  ากดัวนั 
□ วนัจนัทร์ ถึง ศุกร์   □ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 
6. ท่านมีการส ารวจและเปรียบเทียบราคาสินคา้แฟชัน่ก่อนซ้ือหรือไม่ 
□ มี     □ ไม่มี 
 
7. ความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของท่านโดยประมาณ 
□ ทุกเดือน    □ ทุก 2-3 เดือน  
□ ทุก 4-5 เดือน    □ มากกวา่ 6 เดือน ต่อคร้ัง 
 
8. จ  านวนของการซ้ือเส้ือผา้ต่อหน่ึงคร้ังของท่านโดยประมาณ 
□ 1 ช้ิน     □ 2-3 ช้ิน  
□ 4-5 ช้ิน     □ มากกวา่ 4-5 ช้ินต่อคร้ัง 
 
9. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการซ้ือเส้ือผา้หน่ึงตวั 
□ ต ่ากวา่ 250 บาท     □ 250-500 บาท  
□ 501-1,000 บาท   □ มากกวา่ 1,000 บาท  
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
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*****************จบแบบสอบถาม ขอบคุณส าหรับความร่วมมือ**************** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
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