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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูห้ญิงท่ีอาศยัอยู ่
ในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยสูตรของทาโร ยามาเน่ ได้จ  านวนทั้งส้ิน  
400 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่าจะเป็น เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได ้20,001-25,000 บาทต่อเดือน 
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียท่ีใช้ในการซ้ือ 401-800 บาทต่อเดือน ซ้ือเส้ือผ้าท่ีมีราคา 201-300 บาทต่อช้ิน 
ประเภทของเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือไดแ้ก่ เส้ือยืดทีเช๊ิต/เส้ือยืด ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้าน
ขายเส้ือผา้ดว้ยตนเอง และเลือกซ้ือเส้ือผา้เพียงล าพงัโดยตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ซ้ือเส้ือผา้บ่อย
ท่ีสุดในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้ในแต่ละคร้ังคือ ซ้ือตาม
ความจ าเป็นและโอกาส และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แต่ละช้ินคือ เหมาะสมกบัรูปร่าง ส่วนใหญ่เคย
ซ้ือเส้ือผา้ท่ีร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป โดยไม่มีการวางแผนล่วงหนา้ในการซ้ือ ตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ี
พบเส้ือผา้ท่ีถูกใจ และเม่ือน าเส้ือผา้ท่ีซ้ือมาสวมใส่ในคร้ังแรกส่วนใหญ่รู้สึกพอใจ/ชอบ และปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบัดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์คือ คุณภาพ ความทนทาน มีรูปแบบ
ให้เลือกหลากหลาย รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว ดา้นราคาคือ สามารถต่อรองราคาได ้มีป้ายราคาบอกชดัเจน 
ราคาถูก ดา้นการจดัจ าหน่ายคือ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง หาง่าย มีการจดัแสดงหน้าร้าน
สวยงาม ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ พนกังานขายมีอธัยาศยัดี การพูดจาดี สินคา้ลดราคา มีบริการ
ลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ 
 
ค าส าคัญ พฤติกรรมการซ้ือ  เส้ือผา้แฟชัน่  กรุงเทพมหานคร 
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Abstract 
 
 The purposes of this research was intended to study the marketing-mix, which influences 
the female’s buying behavior of fashionable clothes in Bangkok. 
 The samples of 400 females who reside in Bangkok were selected by Multiple-Stage 
Random Sampling.  The data was collected by questionnaire and then evaluated using both descriptive 
statistics including frequency; percentage; mean; and inferential statistics such as correlation between 
demographics and buying behavior of female.   
          The research’s findings showed that most respondents have monthly salary of 20,001-
25,000 Baht with an average expense of 401-800 Baht on fashionable clothes.  The satisfying price to 
spend for was in range of 201-300 Baht per piece.  T-shirt type was mostly purchased.  They generally 
received fashion information through visiting clothing stores by themselves. The majority of 
respondents often liked to go shopping during weekend and made their own decision in buying any 
fashionable clothes. They usually purchase clothes twice a month on average.  The main reasons for 
each purchase were necessity and occasion and the perfectly fit of fashionable clothes to their body was 
greatly considered.  Most of them used to buy clothes from general fashionable stores without any 
purchase plan beforehand.  They could readily decide to buy it if style captured their interests and was 
satisfactory after first fitting.  The marketing mix factors, which influence the buying decision of female 
on fashionable clothes in Bangkok, received an average overall ranking at high level.  From the product 
standpoint, it focused on quality, durability, variety, and modern style.  From price point of view, it 
should be inexpensive, clearly labeled, and negotiable.  In view of place factor, it needed to be 
convenient to travel, easy to find, and beautifully displayed.  Lastly, the promotion factor revealed the 
importance of hospitable sales staff, discounted product, and able-to-fitting product prior to purchase. 
 
 
Keywords:  Buying behavior;  Fashionable clothes;  Bangkok. 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีความสามารถและมีศกัยภาพในการผลิตสินคา้ ประเภทเคร่ืองนุ่งห่ม
จนเป็นท่ียอมรับกนัทัว่โลก ซ่ึงมีการผลกัดนัให้กรุงเทพเป็นศูนยก์ลางเมืองแฟชัน่ของโลก และกระทรวง
อุตสาหกรรมฟ้ืน “กรุงเทพฯ เมืองแฟชัน่” ซ่ึงเป็นหน่ึงในนโยบายของ 11 เร่ืองด่วนตั้งคณะท างานแลว้ เนน้
ตลาดแฟชัน่ไทยบุก AEC ก่อนกระจายไปเมืองแฟชัน่ของโลก นิวยอร์ก-อิตาลี สถาบนัส่ิงทอ ส าหรับราย 
ละเอียดโครงการของเดิมท่ีดีอยูแ่ลว้สามารถน ามาปรับใชไ้ดท้นัที โดยเนน้สร้างบุคลากรดา้นแฟชัน่ให้เช่ียวชาญ
มากข้ึน ซ่ึงอนุมติังบประมาณปี 2556 จ านวน 100 ลา้นบาท เพื่อเร่ิมตน้โครงการน้ีแลว้ (ประชาชาติธุรกิจ
ออนไลน,์ 6 พฤศจิกายน 2555) 
 ภาพรวมตลาดเส้ือผา้ส าเร็จรูปในปัจจุบนัมีมูลค่า 100,000 ลา้นบาท โดยเป็นสัดส่วนของเส้ือผา้ 
แบรนดต่์างชาติ 50% ซ่ึงแนวโนม้ในอนาคตจะมีการแข่งขนัสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ขณะเดียวกนัพฤติกรรมของ
คนไทยในปัจจุบนัหันมาดูแลตวัเองมากข้ึนมีความสนใจดา้นการแต่งกาย ท าให้ประเทศไทยมีแนวโน้มท่ี
เป็นศูนยก์ลางของแฟชัน่ในแถบอาเซียนได ้ซ่ึงอตัราการเติบโตของตลาดเส้ือผา้อาจเติบโตไดอี้กเท่าตวัใน
อีก 2-3 ปีขา้งหนา้ (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 30 ธนัวาคม 2555) 
 กรุงเทพฯ เมืองแฟชัน่ท่ีเคยเป็นท่ีฮือฮา เพราะเคยเป็นนโยบายขายฝันของรัฐบาล จนท าให้นกั
ออกแบบ นกัตดัเยบ็ และผูท่ี้เก่ียวขอ้งมากมายในธุรกิจแฟชัน่ต่ืนตวั หวงัวา่เราจะเป็นผูน้ าในเขตเอเชียตะวนัออก
เฉียงใต ้ซ่ึงถา้พิจารณาในแง่ศกัยภาพ ความสามารถ และการสร้างสรรคข์องคนไทยเราแลว้ ตอ้งขอบอกวา่
ไม่เป็นท่ีสองรองใครเหมือนกนั มีห้องเส้ือและนกัออกแบบท่ีมีช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับระดบันานาชาติ 
แมว้า่ไทยเราอาจจะยงัไปไม่ถึงแบรนด์ชั้นน า ราคาสูงสุดสอย แต่ถา้มามุ่งเนน้ตลาดระดบักลางท่ีมีมากมาย
หลายแบรนด์ประสบความส าเร็จมาแลว้ ก็ถือไดว้า่เป็นตลาดท่ีมีมูลค่าทางเศรษฐกิจใหญ่ทีเดียว (หนงัสือพิมพ ์
ฐานเศรษฐกิจ, 2555: ออนไลน์) 
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 ธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปเป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจ โดยเฉพาะตลาดเส้ือผา้ผูห้ญิงประเภทเส้ือผา้
แฟชั่น เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงเป็นตลาดขนาดใหญ่ มีแนวโน้มการแต่งกายตามสมัยนิยมสูง 
นอกจากน้ี ตลาดเส้ือผา้ของผูห้ญิงแฟชัน่แบ่งกลุ่มลูกคา้ไดห้ลายแบบ แต่ส่วนใหญ่มกัจะแบ่งตามอายุ ซ่ึงสามารถ
แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ เส้ือผา้ส าหรับเด็กท่ีก าลงัก้าวเข้าสู่วยัรุ่น อายุไม่เกิน 12 ปี เส้ือผา้ส าหรับวยัรุ่น
ตอนตน้และวยัรุ่นตอนกลาง อายุ 13-17 ปี เส้ือผา้ส าหรับวยัรุ่นตอนปลาย อายุ 18-25 ปี และเส้ือผา้ส าหรับ
ผูห้ญิงอาย ุ25 ปีข้ึนไป (มาร์เก็ตเธียร์, 2546: ออนไลน์) 
 ขอ้มูลจากส านกังานทะเบียนราษฎร กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย รายงานตวัเลขประชากรไทย 
ส ารวจเม่ือปี 2555 พบวา่ ยอดรวม 64,076,033 คน แบ่งเป็น เพศชาย 31,146,154 คน และเพศหญิง 32,929,879 คน 
เฉพาะในกรุงเทพฯ เพศชาย 2,727,574 คน เพศหญิง 2,988,674 คน หากจ าแนกตามจงัหวดัต่างๆ แลว้ พบวา่
จ านวนประชากรเพศหญิงมากกวา่เพศชายแทบทั้งหมด ดงันั้น ผูห้ญิงจึงกลายเป็นกลุ่มการตลาดท่ีน่าสนใจ 
ไม่ใช่แค่ในปริมาณ แต่ในเร่ืองของคุณภาพการจบัจ่ายแลว้ ผูห้ญิงถือเป็นนกัช็อปตวัยง แถมยงัมีอิทธิพลกบั
การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ทั้งเล็กใหญ่ อ านาจของผูห้ญิงก าลงัมีมากข้ึนในสังคมไทย ซ่ึง ดารณี เจริญรัชตภ์าคย ์
นายกสมาคมวจิยัการตลาดแห่งประเทศไทย และกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั มาร์เก็ตไวส์้ จ ากดั พบและกล่าว
ไวเ้ป็นหน่ึงใน 7 เทรนด์ส าคญั ผลวิจยัน้ีพบวา่ แนวโนม้ของผูห้ญิงกลุ่มท่ีเป็นคนโสด มีการศึกษาดี และแต่งงาน
ชา้ลง จะมีจ านวนมากข้ึนในสังคมไทย เห็นไดจ้ากอายุเฉล่ียของผูห้ญิงท่ีแต่งงานคร้ังแรกจะเพิ่มสูงข้ึน ซ่ึง
คาดวา่ในปี 2583 อายุเฉล่ียของผูห้ญิงท่ีแต่งงานคร้ังแรกจะอยูท่ี่ 27.3 ปี นอกจากน้ี ผูห้ญิงกลุ่มน้ียงัจะสามารถ 
หาเล้ียงตวัเองได ้แถมยงัมีก าลงัซ้ือสูง ยิ่งผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป ก็จะมีการดูแลสุขภาพของตวัเองอยา่งดี 
ท าให้อายุเฉล่ียของผูห้ญิงมีเพิ่มสูงข้ึนและมีจ านวนมากข้ึนดว้ย ธุรกิจท่ีมีแนวโนม้การเติบโต หากสามารถ
สนองตอบไลฟ์สไตลข์องกลุ่มคนเหล่าน้ีได ้จะเป็นกลุ่มสินคา้บา้นเด่ียว คอนโดฯ ส าหรับผูห้ญิงโสด เส้ือผา้ 
เคร่ืองส าอางท่ีเขา้ใจผูห้ญิงท างาน เคร่ืองมือ หรือธุรกิจซ่อมบา้น และรถยนตท่ี์ดูแลผูห้ญิงไดเ้ป็นพิเศษ รวมถึง
สินคา้เทคโนโลยท่ีีสามารถตอบสนองไลฟ์สไตลพ์วกเธอได ้ขณะท่ีธุรกิจท่ีจะหนัมาสร้างการเติบโตกบักลุ่ม
ผูสู้งอาย ุจะเป็นผลิตภณัฑห์รือเทคโนโลยท่ีีชะลอความแก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยรักษาสุขภาพ และความงาม การ
บริการดา้นท่ีปรึกษาทางการเงิน และการบริการกิจกรรมสันทนาการต่างๆ หลายส านกัวิจยัจึงพากนัทุ่มเท
ใหก้บัผลงานวจิยัเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิง ดงัเช่น ผลการส ารวจของบริษทั นาโน เซิร์ซ จ ากดั ท่ีระบุวา่  
ผูห้ญิงวยัท างานมากกวา่ 80% ให้ความส าคญักบัการดูแลตนเอง โดยใส่ใจกบัหนา้ตามากท่ีสุด รองลงมาคือ 
เส้ือผา้ และตามดว้ยผม เป็นอนัดบัสาม หรือผูห้ญิงไทยมากกวา่ 71% ยอมจ่ายเงินท่ีสูงข้ึนเพื่อยกระดบัคุณภาพ
ชีวิต อีกความจริงท่ีบริษทั ซินโนเวต จ ากดั จากโครงการงานวิจยัมีเดีย แอตลาส ส ารวจพบ ทุกความจริงท่ี
เกิดข้ึนต่างก็น ามาใช้ขยายผลทางการตลาดกบัการผลิตสินคา้และบริการทั้งส้ินอารมณ์ส าคญักว่าเหตุผล
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พฤติกรรมการจบัจ่ายใช้สอยของผูห้ญิงนั้น เป็นเร่ืองท่ีทุกคนต่างฟันธงว่า เพศหญิงเป็นเพศท่ีใชอ้ารมณ์
มากกวา่เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ อีกทั้งยงัเป็นผูซ้ื้อท่ีมี Lifetime Value มากกวา่ผูช้าย เพราะจะซ้ือซ ้ า  
ซ้ือเพิ่ม และท่ีส าคญัยงับอกต่อและแนะน าให้ผูอ่ื้นซ้ือมากกวา่ผูช้าย แถมยงัมีอิทธิพลต่อการบริโภคของคน
รุ่นถดัไปอีกดว้ย ซ่ึงจากผลงานวิจยัท่ีไดศึ้กษาส่ิงท่ีอยูใ่นความสนใจของผูห้ญิง ระบุวา่ส่ิงท่ีผูห้ญิงส่วนใหญ่
สนใจมากท่ีสุดก็คือส่ิงท่ีอยู่ใกลต้วั โดยเฉพาะการใส่ใจกบัตวัเองท่ีผูห้ญิงทัว่โลกให้ความส าคญัเป็นพิเศษ 
คือ เร่ืองความสวยความงาม ซ่ึงรวมถึงความสวยความงามดา้นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายด้วย (กฤษติกา คงสมพงษ์, 
2550) ดงันั้น กลุ่มสตรีจึงถือเป็นกลุ่มส าคญัของธุรกิจท่ีอยู่บริเวณกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะธุรกิจดา้น
ความสวยงาม รวมทั้งธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยโดยจะเห็นไดจ้ากแหล่งขายเส้ือผา้หลายแห่ง 
ท่ีเป็นทั้งหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่และแหล่งตลาดเส้ือผา้แฟชัน่ต่างๆ (ประชาชาติธุรกิจ, 2555: ออนไลน์) 
 จากเหตุผลดงักล่าว ผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าไปสู่การผลิตหรือจดัหาสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
กรอบแนวคดิในการศึกษา 
 
 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร มีตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ประกอบดว้ย 
 1. คุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 

- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
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 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
- Who ใครเป็นผูซ้ื้อ    
- What ซ้ืออะไร    
- When ซ้ือเม่ือไหร่    
- Where ซ้ือท่ีไหน 
- Why ซ้ือท าไม 
- Whom ซ้ือเพื่อใคร 
- How ซ้ืออยา่งไร 

 3. ส่วนประสมการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- การจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 
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ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ตัวแปรต้น ตัวแปรต้น 
ตัวแปรต้น 

คุณลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้

 

 

ส่วนประสมการตลาด 

 

 

ผลติภัณฑ์ 
-  ตราสินคา้ 

-   การออกแบบ 

-   ความทนทาน 
 

 

 

ราคา 
- ราคาถูก 

- ราคาสูงเหมาะสมกบัตราสินคา้ 

- มีป้ายบอกราคาชดัเจน 

- สามารถต่อรองราคาได ้
 

 

  

 

*  ความทนทาน 

 

 

 

การจดัจ าหน่าย 
-  พนกังานขายตรง 

-  คา้ปลีก 

- อินเทอร์เน็ต 
 

 

 

การส่งเสริมการตลาด 
- การโฆษณา 
- การส่งเสริมการขาย 
- การใชพ้นกังานขาย 

- การบริการหลงัการขาย 
 

 

 

ตัวแปรต้น 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 
- Who  ใครเป็นผูซ้ื้อ 
- What  ซ้ืออะไร 
- When  ซ้ือเม่ือไหร่ 
- Where  ซ้ือท่ีไหน 
- Why  ซ้ือท าไม 
- Whom  ซ้ือเพ่ือใคร 
- How  ซ้ืออยา่งไร 

ตัวแปรตาม 
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สมมติฐานของการศึกษา 
  
 เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดข้องผูบ้ริโภค และส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตของการศึกษา 
 
 การศึกษาในคร้ังน้ีมีขอบเขตครอบคลุมเฉพาะในประเด็นดงัต่อไปน้ี 
 1. ขอบเขตด้านประชากร 
 1.1  ประชากร คือ เพศหญิงท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
 1.2  การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
 1) ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง (Sample Size) การเลือกตวัอยา่งแบบโดยใชต้ารางส าเร็จรูป
ของ Yamane ท่ีจดัข้ึน โดยส านกัวิจยัฟ้ืนฟูเคหะและชุมชนนิวยอร์ค ก าหนดขนาดตวัอย่างท่ีระดบัความส าคญั 
0.05 โดยคิดค่าความคลาดเคล่ือน (e) เท่ากบั 0.05 ท่ีจ  านวนประชากรมากกวา่ 100,000 คน 
 2) การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง (Sampling Method) การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง โดยการใชสุ่้ม
ตวัอยา่งแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยใช ้

การสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย (Sample Random Sampling) โดยขั้นตอนแรกไดสุ่้ม
เขตในกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 เขต จากจ านวนเขตทั้งหมด 50 เขต โดยอาศยัวิธีการจบัฉลาก ซ่ึงไดแ้ก่  
ทุ่งครุ จตุจกัร ราษฎบ์ูรณะ บางคอแหลม ราชเทว ีบางกอกใหญ่ บางแค ดอนเมือง บางรัก พระนคร 

การสุ่มตัวอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) จากในแต่ละเขตโดยใช้
แบบสอบถามกบัผูท่ี้เคยซ้ือและใช้เส้ือผา้แฟชัน่สตรี อายุระหว่าง 20-60 ปี อาศยัอยู่กรุงเทพมหานครติดต่อกนั
เกินกวา่ 3 ปี จ  านวนเขตละ 40 คน 
 2. ขอบเขตด้านเนือ้หา 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชห้ลกัการศึกษาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ 6Ws และ 
1H และส่วนประสมการตลาด 
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 3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ตั้งแต่เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2555 - มีนาคม 2556 
 4. ขอบเขตด้านตัวแปร 
 ตัวแปรต้น ไดแ้ก่ คุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค เขต อายุ ระดบัการศึกษา  
อาชีพ รายได ้ส่วนประสมการตลาด 
  ตัวแปรตาม ไดแ้ก่  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1 H 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการแลกเปล่ียน
ซ้ือสินค้าและบริการด้วยเงิน รวมถึงกระบวนการกระท าต่างๆท่ีเกิดข้ึนก่อน และเป็นตวัก าหนดให้เกิด
กระท าต่างๆ กนั ในท่ีน้ีกล่าวถึงการศึกษาเก่ียวกบัผูบ้ริโภควา่ ซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 
 เส้ือผ้าแฟช่ัน/เส้ือผ้าส าเร็จรูปประเภทเส้ือผ้าแฟช่ัน หมายถึง เส้ือผา้ท่ีตดัเยบ็ส าเร็จพร้อมสวมใส่ 
ท่ีผลิตตามสมยันิยม แบบ หรือวิธีการท่ีนิยมกนัทัว่ไปชัว่ระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงมกัผลิตแบบละจ านวนมาก ใช้
วิธีการท างานท่ีต้องค านึงถึงแง่การขาย รูปร่างแบบตดั (Pattern) จะผลิตเป็นขนาด (Size) ให้ได้รูปทรง
สวยงามเป็นมาตรฐาน (Standard) (สถาบนัพฒันาแพ็ทเทิร์นเทคนิคและการออกแบบเส้ือผา้ผา้ส าเร็จรูป 
กรุงเทพ, 2547: ออนไลน์) 
 สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง ผูห้ญิงท่ีมาอาศยั ประกอบอาชีพและมาศึกษาอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร เป็นเวลาตั้งแต่ 3 ปีติดต่อกนั 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

1. ท าใหท้ราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. สามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ในการจ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่
สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 
 ในการศึกษาเร่ืองน้ีไดร้วบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ  ต าราวิชาการต่างๆ และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งตามล าดบัเน้ือเร่ืองดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแฟชัน่สตรี 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 พฤติกรรม หมายถึง กริยาอาการการกระท า หรือกิจกรรมทุกชนิดของมนุษยห์รือสัตว ์
ซ่ึงกิจกรรมหรือการกระท านั้นอาจจะเป็นการกระท า ท่ีเฉพาะเจาะจงหรือไม่ก็ได ้หรืออาจจะเป็น
พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาใหป้รากฎเห็นได ้หรืออากปักิริยาภายใน ท่ีผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได ้การ
เกิดพฤติกรรม นกัจิตวิทยาเช่ือวา่ เป็นผลมาจากการกระท าปฎิกิริยาของมนุษยห์รืออินทรีย ์(Person 
or Organism) กบัส่ิงแวดลอ้ม (Environment) พฤติกรรมต่างๆ ในชีวิตประจ าวนั ส่วนใหญ่จะเป็น
พฤติกรรมท่ีเกิดจากการกระตุน้ท่ีเรียกว่า พฤติกรรมจูงใจ (Motivated Behavior) มีล าดบัความ
ตอ้งการดงัน้ี 

- เม่ือมีส่ิงเร้าเกิดข้ึน ก็จะท าให ้เกิดความตอ้งการ 
- เม่ือเกิดความตอ้งการ ก็จะพยายามแสวงหาทางตอบสนองความตอ้งการเม่ือไดรั้บ

การตอบสนองหรือไม่ไดรั้บการตอบสนองก็จะแสดงอาการพอใจหรือไม่พอใจออกมา 
- เม่ือไดรั้บและพอใจ ก็จะมีความตอ้งการลดลง 
- เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนอง ก็จะเกิดความตอ้งการอยู ่แรงขบัก็ไม่ลด 
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ประภาเพญ็ สุวรรณ (2526 อา้งถึง บรรเจิด เดชาศิลปะชยักุล, 2538: 5) กล่าวถึง องคป์ระกอบ
ของพฤติกรรมแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

1. พฤติกรรมดา้นพุทธิปัญญา (Cognitive Domain) เป็นความสามารถดา้นความรู้ การใช้
ความคิด และพฒันาการทางดา้นสติปัญญา ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ การน าไปใช้ การวิเคราะห์และ 
การประเมินผล 

2. พฤติกรรมด้านทศันคติ (Affective Domain) เป็นความสนใจ ความรู้สึก ท่าที
ความชอบในการให้คุณค่าหรือปรับปรุงค่านิยมท่ียึดถือ เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของแต่ละ
บุคคลเป็นตวัควบคุมพฤติกรรมการปฎิบติัของบุคคล โดยการวางแนวทางของการปฎิบติั และแสดง
ลกัษณะท่ีจะปฎิบติัตามแนวทางท่ีบุคคลนั้นก าหนดข้ึนมา 

3. พฤติกรรมด้านปฎิบติั (Psychomotor Domain) เป็นการปฎิบติัท่ีแสดงออกใน
สถานการณ์หน่ึงหรืออาจจะเป็นพฤติกรรมท่ีคาดคะเนวา่ อาจปฎิบติัในโอกาสต่อไป เป็นพฤติกรรม
ขั้นสุดท้ายท่ีจะเกิดข้ึนได้ ต้องอาศัยพฤติกรรมด้านความรู้ทัศนคติเป็นพื้นฐาน ซ่ึงสามารถ
ประเมินผลไดง่้ายแต่กระบวนการท่ีจะก่อให้เกิดพฤติกรรม ตอ้งอาศยัเวลาและการตดัสินใจหลาย
ขั้นตอน 

รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จุดเร่ิมตน้เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือรูปแบบของ
การตอบรับส่ิงเร้า ท่ีเป็นส่ิงเร้าภายนอกสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ 
คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจ ท่ีน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภค คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ มีอ านาจการซ้ือ มีพฤติกรรมการซ้ือ และมีพฤติกรรม
การใช ้คือคุณสมบติั 4 ประการของผูบ้ริโภค (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2544) 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ( Consumer Behavior Definition) 
 Schiffman and Kanuk (1987) ไดใ้ห้ค  านิยามซ่ึงค่อนขา้งครอบคลุมไวว้่าหมายถึง
พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคแสดงออกในรูป การคา้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน การเก็บหรือทิ้งสินคา้
บริการและความคิดใดๆซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะสนองตอบความตอ้งการไดอ้ยา่งน่าพอใจ 
 Engel, Blackwell, Miniard (1995) ไดใ้ห้ค  านิยามพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่าหมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั การไดรั้บบริการ การบริโภค และการจดัการกบัสินคา้หรือบริการ 
รวมถึงการศึกษากระบวนการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งก่อน และหลงัจากการท า กิจกรรมเหล่าน้ี 
 Solomon (1996: 7) ไดใ้หค้  านิยามไวว้า่ หมายถึง กระบวนการใดๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่ี
บุคคลหรือกลุ่มบุคคล เลือก ซ้ือ ใช้ และการจดัการหลังการใช้กบั สินคา้ บริการความคิด หรือ
ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆของตนใหไ้ดรั้บความพอใจ 
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 Horner and Swarbrooke (1996) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า คือ การศึกษาถึงสาเหตุของ
การซ้ือสินคา้ใดๆของผูบ้ริโภค และการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคตดัสินใจอยา่งไรอีกดว้ย 
 เสาวภา มีถาวรกุล (2546) ไดใ้ห้ค  านิยามพฤติกรรมนกัท่องเท่ียววา่หมายถึง การแสดง 
ออกของนกัท่องเท่ียวในการจดัหาสินคา้ และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นการท่องเท่ียว
ในระดบัราคาท่ีพึ่งพอใจ 
 ตัวแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค (Model of Buyer Behavior) 

ปัจจยัทางการตลาด 
 

ปัจจยัอ่ืนๆ 
Buyer's Black Box 
กล่องด าของผูบ้ริโภค 

Buyer's Response 
การตอบสนอง 
ของผูบ้ริโภค 

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

1. เศรษฐกิจ 
2. เทคโนโลย ี
3. การเมือง 
4. วฒันธรรม 

Buyer Decision Process 
กระบวนการตดัสินใจ 
ของผูบ้ริโภค 

Product choice 
(การเลือกผลิตภณัฑ)์ 
Brand choice 
(การเลือกตราสินคา้) 
Dealer choice 
(การเลือกผูจ้  าหน่าย) 
Purchase timing 
(การเลือกเวลาซ้ือ) 
Purchase amount 
(การเลือกปริมาณซ้ือ) 

ท่ีมา:  Kotler, Philip. (2000), Marketing Management. Tenth Edition. New Jersey: Prentice-Hall. Kotler P., 
 Bowen J & Makens J. (1999). Marketing for Hospitality and Tourism. Second edition. New Jersey: 
 Prentice-Hall. 

 

ภาพท่ี 2.1 ตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Model of Buyer Behavior) 
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ปัจจยัดา้น 
วฒัณธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 
 
 

พฤตกิรรม 
การซื้อของ
ผู้บริโภค 

วฒันธรรมยอ่ย 
 
วฒันธรรมยอ่ย 
 
ชนชั้นทางสงัคม 

กลุ่มอา้งอิง 
 
ครอบครัว 
 
บทบาทและ
สถานภาพ 

ท่ีอยู ่
เพศ 
อาย ุ
การศึกษา 
อาชีพ 
รายได ้
สถานภาพสมรส 

ทศันคติ 
ความตอ้งการ 
แรงจูงใจ 
 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ 

ท่ีมา:  Kotler, Philip. (2000). Marketing Management. Tenth Edition. New Jersey: PrenticeHall. KotlerP., 
 Bowen J & Makens J.(1999). Marketing for Hospitality and Tourism. Second edition. New Jersey: 
 Prentice-Hall. 

 

ภาพท่ี 2.2 ปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Watson and Samuelson’s Theory of Consumer Behavior) 
 Watson, 1963 เขียนหนงัสือ Price Theory and Its Users และ Samuelson, 1947 เขียน
หนงัสือ Foundation of Economic Analysis พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัการให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวน 
การตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และมีส่วนร่วมในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 
 การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Models) จะท าให้เกิดความ
ตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้
เกิดความต้องการส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า
(Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ ก่อให้เกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’ 
Response) เราเรียกโมเดลน้ีอีกอยา่งวา่ S-R Theory 
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กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิด 
ของผู้ซ้ือ (Buyer's Black Box) XX 

กล่องด าของผูซ้ื้อ 

ลกัษณะของ 
ผูซ้ื้อ 

ขั้นตอนการ
ตดัสินใจ 

ส่ิงกระตุ้นทำงกำรตลำดและ 
ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ (Stimulus) 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้
การตลาด 

ส่ิงกระตุน้ 
อ่ืนๆ 

กำรตอบสนอง 
ของผู้ซ้ือ 

(Buyer's Response) 
การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 

-การเลือก 
  ผลิตภณัฑ ์
-การเลือก 
  ตราสินคา้ 
-การเลือก 
  ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
-เวลาซ้ือ 
-จ านวนซ้ือ 

-ผลิตภณัฑ ์
-ราคา 
-การจดัจ าหน่าย 
-การส่งเสริม 
 การตลาด 

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลย ี
-การเมือง 
-วฒันธรรม 
-ฯลฯ 

-ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม 
-ดา้นสังคม 
-ดา้นบุคคล 

-ดา้นจิตวทิยา 

-การรับรู้ปัญหา 
-คน้หาขอ้มลู 
-ประเมินทางเลือก 
-ตดัสินใจซ้ือ 
-พฤติกรรม 
 หลงัการซ้ือ 

ภาพท่ี 2.3 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Watson and Samuelson 's Therory of  
Consumer Behavior, Price Theory and Its Users,1963) 

 

 จากภาพอธิบายรายละเอียดของทฤษฎีไดด้งัน้ี 
1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือส้ินค้า 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

 1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึนได้ เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมการตลาด (Marketing  
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

 ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น จดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงถือวา่เป็นการกระตุน้การซ้ือ 
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 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
นอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได ้ของผูบ้ริโภค
เป็นตน้ ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก
และถอนอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมาย
เพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer's Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลักษณะของผู้ ซ้ือ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ี
มนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง เป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรม
ของมนุษยใ์นส่ิงหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่าง
ของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล 
ตวัอย่างการเปล่ียนแปลงวฒันธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เช่น บทบาททาง
การเมืองและท างานหนกัข้ึน และมีอ านาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพมาก
ข้ึนเป็นตน้ โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยและชั้นของสังคม 

 ปัจจยัดา้นสังคม(Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือโดยลกัษณะทางสังคม ประกอบด้วย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
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 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ  
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายในผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซ้ือและการใช้
สินค้า ปัจจยัภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ บุคลิกภาพและ
แนวความคิดของตนเอง 

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Buyer's Decision Process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer's Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ไดแ้ก่ 

 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้
ท่ีเลือก คือนมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 

 3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะ
เลือกยีห่อ้ โฟร์โมสต ์มะลิ เป็นตน้ 

 3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้ใด
หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 
กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมกล่อง 

 3.5 การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือ
หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล เป็นตน้ 
 สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุ
ของการซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ การใช ้และการจดัการหลงัการใช ้สินคา้หรือบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
 การท่ีจะเขา้ใจว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไรนั้น จึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจอย่าง 
ถ่องแทใ้นตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
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Who = ใครเป็นผูซ้ื้อ 
What = ซ้ืออะไร 
When = ซ้ือเม่ือไหร่ 
Where = ซ้ือท่ีไหน 
Why = ซ้ือท าไม 
Whom = ซ้ือเพื่อใคร หรือ ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
How = ซ้ืออยา่งไร 

 เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Ocassions, Outlets และ Operations ดงัตารางท่ี 2.4 แสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม 
เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการประยุกตใ์ช้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย
และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
 ผูบ้ริโภค (7Os) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยา 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 
 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความ 
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
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ตารางท่ี 2.4 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the Consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์
ก็คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product strategies) 
ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์ 
ตราสินคา้ รูปแบบบริการ  
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

  (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) ประกอบ 
ดว้ย ความแตกต่างดา้น 
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does Consumer buy) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก็์ 
คือตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 
ของผลิตภณัฑ ์(Product  component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

(Promotion Strategies)
ประกอบดว้ย กลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดย
พนกังานขาย การส่งเสริม 
การขาย การใหข้่าว  
การประชาสมัพนัธ์  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies) (4) กลยทุธ์ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
(Distribution Channel 
Strategies) 
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ตารางท่ี 2.4 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who participate 
in the buying) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม 
(2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การโฆษณาและ (หรือ)  
กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and  
Promotion Strategies ) 
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the  
consumer buy ) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วง 
เดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญั 
ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาด เม่ือใด 
จึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาส 
ในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the  
consumer buy ) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภค 
ไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 
บางล าพ ู พาหุรัด  สยามสแควร์ฯลฯ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น 
ท าการส่งเสริมการตลาด 
เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
 (1) การรับรู้ปัญหา 
 (2) การคน้หาขอ้มูล 
 (3) การประเมินผลทางเลือก 
 (4) การตดัสินใจซ้ือ 
 (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

การส่งเสริมการขาย  
การใหข้่าว และการ
ประชาสมัพนัธ์ การตลาด 
ทางตรง เช่น พนกังานขาย
จะก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 นกัวิชาการทางการตลาดไดท้  าการจดัตวัแปรต่างๆของส่วนประสมการตลาดแตกต่าง
กนัดงัน้ี 
 ศาสตราจารย ์ Albert W. Frey (อา้งใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, หลกัการตลาด 2526: 153) 
ไดท้  าการแยกตวัแปรต่างๆ ออกเป็น 2 จ  าพวก คือ 

1. ขอ้เสนอขาย ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์หีบห่อน ตรายีห่้อ ราคา และบริการ 
2. วิธีการและเคร่ืองมือ ซ่ึงประกอบด้วยช่องทางการจดัจ าหน่าย การขายโดยใช้

พนกังานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการพิมพก์ารเผยแพร่ ศาสตราจารย ์E.Jerome 
McCatthy (อา้งในอดุลย ์จาตุรงคกุล, หลกัการตลาด 2526: 153-154) ไดแ้นะถึงการแบ่งตวัแปร
ต่างๆ ออกเป็น 4 จ  าพวก เรียกวา่ 4 P’s 

2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product and Service) 
2.2 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
2.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
2.4 ราคา (Price) 

 ไม่ว่าจะเป็นตัวแปรใด ส่วนประสมการตลาดถือเป็นหัวใจส าคัญของการบริหาร
การตลาด การจะท าใหก้ารด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จไดก้็ข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงและ
ความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ซ่ึงเราถือว่าเป็นปัจจยัภายในท่ีสามารถ
ควบคุมไดส้ามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพื่อให้กิจการอยู่
รอดได ้หรืออาจจะเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกตอ้งใชเ้พื่อสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายเกิดความพึงพอใจ 
 ปัจจุบนัส่วนประสมการตลาดหรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ปัจจยัภายในทางการตลาดหรือ
ปัจจยัทางการตลาด (Internal Marketing Factors หรือ Marketing Factors) โดยประกอบด้วย
ผลิตภณัฑ์ (Product and Service) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
 Phillip Kotler (หลกัการตลาด–กรุงเทพฯ: เพียรสันเอ็ดดูเคชัน่ อินโดไชน่า, 2545: 42-43) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึง
กิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มี
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อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม 
ดงัท่ีรู้จกักนั คือ 4 P’s อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง การผสมผสานของสินค้าและบริการท่ีกิจการเสนอต่อตลาด
เป้าหมายรวมถึงการบริการและการประกนัคุณภาพ 
 ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อใหม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ 
 การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมของกิจการท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑไ์ปสู่กลุ่มเป้าหมาย 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอ้ดีของผลิตภณัฑ์และชกัชวน
ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ ์
 กล่าวโดยสรุป คือ ส่วนประสมการตลาดเป็นปัจจยัภายในทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้
โดยสามารถแยกออกเป็น 2 จ  าพวก คือ จ าพวกท่ีหน่ึงขอ้เสนอขาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  ราคา 
จ าพวกท่ีสองคือ วิธีการและเคร่ืองมือ ประกอบดว้ย ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ซ่ึงกิจการสามารถเลือกใช้และผสมผสานให้เกิดความเหมาะสม เพื่อให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายไดสู้งสุด 
 ความหมายและองค์ประกอบของผลติภัณฑ์ 
 ศาสตราจารยสุ์ธี นาทวรทยั (การจดัการตลาดและการผลิต, กรุงเทพ 2540: 463) ความหมาย
ของผลิตภณัฑ์ในแง่การตลาดมีความหมายแต่เพียงวสัดุส่ิงของในสภาพท่ีมองเห็นไดเ้ท่านั้น แต่ยงั
หมายความรวมไปถึงคุณค่าและประโยชน์ท่ีไดจ้ากการใชสิ้นคา้นั้นตามความเขา้ใจและนึกคิดของผู ้
ซ้ือดว้ย สินคา้ประเภทเคร่ืองนุ่มห่มโดยปกติเราก็ในเร่ืองชนิดของเส้นดา้ยท่ีใชใ้นการทอ เป็นฝ้าย
หรือใยสังเคราะห์ ลกัษณะการทอ สีสันของผา้ การตดัเยบ็ และการออกแบบรูปทรง ซ่ึงเป็นลกัษณะ
ท่ีมองเห็นได้จากสภาพของสินคา้นัน่เองแต่ในความเป็นจริงแล้วผูซ้ื้อจะมองกวา้งไปกว่านั้น จะ
เลือกซ้ือตามตราสินคา้ท่ีมีผูนิ้ยมมองในแง่ของความหรูหราทนัสมยั อยูใ่นความสนใจของผูท่ี้ไดพ้บ
เห็น สร้างปมเด่นให้กับผูส้วมใส่ ซ่ึงเป็นลักษณะของความนึกคิดเข้าใจท่ีไม่มีตัวตน เกิดจาก
ความรู้สึกและเข้าใจของเจ้าของสินค้าเอง ดังนั้ น นักการตลาดจึงต้องพยายามท าความเข้าใจ
ความหมายของผลิตภณัฑ์ทั้งในสภาพท่ีมีตวัตน (Tangible) และไม่มีตวัตน (Intangible) เพื่อจบัจุด
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะช่วยใหข้ายสินคา้ออกไปได ้
 นอกจากตวัผลิตภณัฑ์ (Physical Product) เองแลว้ยงัรวมถึงส่ิงท่ีช่วยเสริมคุณค่าของ
ผลิตภณัฑเ์รียกวา่ผลิตภณัฑร์วมหรือผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ (Total Product) 

องค์ประกอบของผลติภัณฑ์เบ็ดเสร็จ หมายความกวา้งของผลิตภณัฑ์ ท่ีรวมถึงองคป์ระกอบ
ส าคญั 3 ประการดว้ยกนั คือ ตวัสินคา้ ส่วนท่ีช่วยเสริมคุณค่าของสินคา้ และการให้บริการต่อเน่ือง
การขาย ดงัต่อไปน้ี 
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1) ตวัสินคา้ (Physical Product) หมายถึง ส่วนท่ีเป็นรูปลกัษณ์ของส่ิงของท่ีจะน าไปใช ้
ประโยชน์ในการซ้ือขาย ซ่ึงอาจจะประกอบดว้ยวสัดุหลายชนิดผสมกนัเป็นส่ิงท่ีมองเห็นไดใ้นลกัษณะ
ต่างๆ เช่น อาจจะเป็นของแข็ง ของเหลว ผง ฯลฯ รวมถึงขนาด น ้าหนกั รูปร่าง  สีสัน  คุณภาพ และอ่ืนๆ 

2) ส่วนท่ีช่วยเสริมคุณค่าของสินคา้ ในความหมายของ Formal Product ซ่ึงหมายถึง
องค์ประกอบท่ีใช้ช้ีระบุเจาะจงให้เห็นความแตกต่างกบัสินคา้ของผูอ่ื้น และองค์ประกอบท่ีช่วยเสริม
คุณประโยชน์และการใชป้ระโยชน์ของสินคา้ไดอ้ยา่งคุม้ค่า องคป์ระกอบท่ีส าคญัในส่วนน้ีไดแ้ก่ 

(1) ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือหรือสัญลกัษณ์ท่ีใชเ้รียกสินคา้เพื่อเจาะจงหรือ
ระบุไดอ้ยา่งแจง้ชดั แสดงใหเ้ห็นความแตกต่างกบัสินคา้ช้ินอ่ืน ตราสินคา้อาจจะเป็นตวัอกัษร ภาพ 
เคร่ืองหมายหรือ สัญลักษณ์ซ่ึงผูเ้ป็นเจา้ของตราสินค้านั้นใช้ส าหรับเรียกช่ือ ผลิตภณัฑ์ของตน
โดยเฉพาะ 

(2)  การหีบห่อ (Packing) หมายถึง การพิจารณาก าหนดส่ิงใชบ้รรจุสินคา้ เพื่อให้
ประโยชน์ของสินคา้ได้ดีข้ึน หรือเพื่อรักษาสภาพของสินคา้ท่ีบรรจุอยู่ภายใน หรือเพื่อให้ความ
สะดวกในการขนยา้ยหรือน าสินคา้ออกจ าหน่าย หีบห่ออาจจะอยูใ่นรูปของขวด กล่อง หลอด และ
อ่ืนๆ ท่ีท าจากวสัดุต่างๆ ตามความเหมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้ 

(3) ป้ายฉลาก (Label) ท่ีแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัส่วนประกอบหรือส่วนประสม
หรือส่วนผสมของสินคา้ และค าแนะน าในการใชใ้นการเก็บรักษา เพื่อใหใ้ชป้ระโยชน์ของสินคา้ได้
ถูกตอ้งและคุม้ค่า 

(4) การให้บริการต่อเน่ืองการขาย (Servicing) เพื่อเป็นการให้ความสะดวกและ
ความมัน่ใจการซ้ือวา่สินคา้ท่ีเขาซ้ือไปจะใชป้ระโยชน์ไดต้ามความคาดหมายและใชไ้ดท้นทาน เช่น 
ในการซ้ือเคร่ืองรับโทรทศัน์ซ่ึงเป็นของหนกั ขนยา้ยล าบาก ผูข้ายอาจจะให้บริการจดัส่งสินคา้ให้
ถึงท่ีอยู่ผูจ้ดัซ้ือ รวมทั้งการติดตั้งให้จนใช้การได้และอาจจะมีการรับประกนัซ่อมให้โดยไม่คิด
ค่าใชจ่้ายในช่วงระยะเวลาหน่ึงภายหลงัท่ีซ้ือไป 
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ความหมายและองค์ประกอบของราคา 
 ปราณี ทองทิพย,์มงักร ปุมก่ิง (หลกัการตลาด, พฒันาวิชาการ 2539:115 ) ไดก้ล่าว
เก่ียวกบัราคาไว ้ดงัน้ี ราคา คือ องค์ประกอบหน่ึงของส่วนประสมการตลาดเพื่อก่อให้เกิดรายได้
ตามจุดมุ่งหมายของการประกอบธุรกิจ ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อจ่ายโดยก าหนดจากมูลค่า
และอรรถประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อและผูข้าย
อยา่งสูงสุด กล่าวโดยสรุปแลว้ ราคาผลิตภณัฑ์ หมายถึง มูลค่ารวมของผลิตภณัฑ์และผลตอบแทน
จากการด าเนินธุรกิจ ก าหนดในรูปตวัเงิน โดยพิจารณาถึงอรรถประโยชน์โดยสรุป เพื่อสร้าง
มูลค่าเพิ่มใหสู้งสุดในสายตาของผูซ้ื้อ แลว้น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 
 ศาสตราจารย ์E.Jerome McCatthy (อา้งใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, หลกัการตลาด 2526: 153-154) 
ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินหรือส่ิงท่ีตอ้งจ่ายส าหรับการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์
หรือบริการ ในกระบวนการทางการตลาด ส าหรับบริการไม่มีอะไรท่ีให้โอกาสท่ีดีแก่ผูข้ายบริการ
ในดา้การก าหนดราคาข้ึนเอง หรือท าไดต้ามใจผูข้ายเท่ากบัการก าหนดราคา ฉะนั้น ความมีอิสิระใน
การก าหนดราคาใหแ้ตกต่างกนัเป็นส่ิงท่ีส าคญัยิ่ง ซ่ึงแต่ละประเภทข้ึนอยูก่บัสภาพหลายๆ อยา่ง เช่น
สภาพการแข่งขนั นโยบายราคาของกิจการ ลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละบริการ ความแตกต่างกนัของ
ลูกคา้และตน้ทุนหรือในบางกรณีอาจตั้งราคาแตกต่างตามสถานท่ี 
 ความยืดหยุ่นของการก าหนดราคาสามารถเปล่ียนแปลงหรือยืดหยุ่นไดม้ากน้อยเพียงใด
ตอ้งพิจารณาถึงส่ิงต่อไปน้ีเสียก่อน 

1. คุณภาพของบริการ 
2. ความรู้ความเช่ียวชาญกบับริการนั้น 
3. คุณค่าของบริการในสายตาของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ 
ความหมายและองค์ประกอบของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

        ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัหรือกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดจะเห็นวา่สถานท่ี
หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นการน าผลิตภณัฑ์ท่ีไดก้  าหนดข้ึนในลกัษณะท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค 
ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายไปสู่ตลาดเป้าหมาย 
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 กระบวนการทางการตลาด จ าเป็นตอ้งมีบุคคลท่ีสามเขา้มาเก่ียวขอ้งอยูต่รงกลางระหวา่ง
ผูผ้ลิต (จ านวนหน่ึง) กบัผูบ้ริโภค (จ านวนมาก) บุคคลท่ีสามท่ีวา่น้ีคือ กลุ่มของคนกลาง (Intermediaries) 
ในรูปแบบต่างๆ ท่ีประกอบกนัเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Marketing Channels หรือ Distribution 
Channels) เช่น คนกลางในรูปร้านคา้ (Merchants) ได้แก่ ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีก คนกลางในรูป
ตวัแทน (Agents) คนกลางในรูปแบบส่ิงอ านวยความสะดวก (Facilitators) เช่น คลงัสินคา้ บริษทั
ขนส่ง ธนาคาร เป็นตน้ 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงเป็นกลุ่มขององคก์รอิสระซ่ึงเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการ
ท่ีจะน าสินคา้ และบริการไปสู่การบริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเร่ืองช่องทางการจ าหน่ายจะเป็นเร่ืองท่ี
ยุง่ยากซบัซอ้น เพราะเป็นการตดัสินใจท่ีจะตอ้งข้ึนอยูก่บัองคก์รอิสระภายนอกดงัท่ีกล่าวมา ซ่ึงตอ้ง
ถือวา่องคก์รเหล่านั้นมีเป้าหมาย และวิธีการด าเนินงานท่ีแตกต่างออกไป อยูน่อกเหนือการควบคุม
ของผูผ้ลิต ดว้ยลกัษณะท่ีเป็นเงินคนละกระเป๋า เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั จึงท าให้องคก์รตอ้งประสบ
ปัญหาหายุง่ยากพอสมควรในการจดัการคนกลางเหล่าน้ี 
 อีกประการหน่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลกระทบต่อการตดัสินใจ
ส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ เช่น การก าหนดลกัษณะสินคา้และบรรจุภณัฑ ์การก าหนดราคาท่ีเหมาะ
กบัวธีิการจดัจ าหน่าย การเลือกโปรแกรมส่งเสริมการตลาด 
 หน้าท่ีของช่องทางการจดัจ าหน่าย คนกลางท่ีถูกกล่าวถึงในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เขา้มาท าหนา้ท่ีต่างๆ ในกระบวนการท่ีจะน าสินคา้และบริการไปสู่การบริโภค 
 หน้าที่หลกัของคนกลางในช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบดว้ย 
 1. รวบรวมข่าวสาร ขอ้มูลทางการตลาด ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคปัจจุบนัและผูบ้ริโภค
ในอนาคต คู่แข่งขนั และขอ้มูลอ่ืนๆ ทางการตลาด 
 2. ส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้การซ้ือ 
 3. เจรจาต่อรองเพื่อบรรลุขอ้ตกลงในดา้นเง่ือนไขการซ้ือขาย เช่น ดา้นราคาเง่ือนไข
อ่ืนๆ สั่งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต 
 4. จดัหาแหล่งเงินทุนเพื่อสนบัสนุนสินคา้คงคลงัระดบัต่างๆ 
 5. รับภาระความเส่ียงจากการเก็บรักษาสินคา้ 
 6. การเคล่ือนยา้ยสินคา้และคลงัสินคา้ 
 7. การช าระเงินโดยผา่นระบบธนาคารและสถาบนัทางการเงิน 
 8. การโอนยา้ยสิทธิความเป็นเจา้ของสินคา้ในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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 หนา้ท่ีทั้งหมดของช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าให้เกิดการไหล (Flow) 5 ประเภท ซ่ึง
รวมกนัเป็นกลไกส าคญัในช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ 

1. การไหลของสินคา้ (Physical Flow) 
2. การไหลของสิทธิความเป็นเจา้ของ (Title Flow) 
3. การไหลของการช าระเงิน (Payment Flow) 
4. การไหลของขอ้มูล (Information Flow) 
5. การไหลของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Flow) 

 ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 การตดัสินใจระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การพิจารณาความยาว (Length) 
ของการจ าหน่ายจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคว่าตอ้งผา่นคนกลางมากนอ้ยเพียงใด เพื่อให้เขา้ใจง่ายข้ึน 
จะแยกเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคและสินคา้อุตสาหกรรม 
 ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค 

1. การจดัจ าหน่ายระดบัศูนย ์(Zero-level Channel) หรือเรียกว่า Direct-Marketing 
Channel เป็นการจดัจ าหน่ายโดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ไม่ผา่นคนกลางใดๆรูปแบบท่ีคุน้เคยกนั
ก็คือการใชพ้นกังานขายถึงประตูบา้น (Door to Door Sales) หรือการตรง (Direct Sales) ซ่ึงบริษทั
ชั้นน า เช่น แอมเวย ์เอวอน มิสทิน ฯลฯ น ามาใชอ้ยา่งไดผ้ล การใชอ้ยา่งไดผ้ล การใชว้ิธีส่งจดหมาย
(Mail Order) การขายทางโทรศพัท์ (Telemarketing) การขายผ่านส่ือ (Media Selling) รวมไปถึง
รูปแบบร้านคา้อิเล็กทรอนิกส์ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต (Internet Selling) 

2. การจดัจ าหน่ายระดบัหน่ึง (One-Level Channel) การจดัจ าหน่ายผา่นคนกลางเพียง
ชั้นเดียว คือ ร้านคา้ปลีก (Retailer) โดยผูผ้ลิตท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ผ่านร้านคา้ปลีกเพื่อจ าหน่าย
ต่อไปยงัผูบ้ริโภค 

3. การจดัจ าหน่ายระดบัสอง (Two-Level Channel) ผูผ้ลิตมอบภาระการจดัจ าหน่าย
ใหก้บัร้านคา้ส่ง (Wholesaler) จ  าหน่ายสินคา้ต่อไปยงัร้านคา้ปลีกอีกทอดหน่ึง เพื่อให้สินคา้กระจาย
อยา่งทัว่ถึง ในอดีตร้านคา้ส่งแบบเดิม (ยี่ป๊ัว) ท าหนา้ท่ีดา้นการตลาดแทนผูผ้ลิตในพื้นท่ีรับผิดชอบ 
และรับผดิชอบเป้าหมายทางการตลาดและการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัทุกรูปแบบ 

4. การจดัจ าหน่ายระดบัสาม (Three-Level Channel) คนกลางท่ีเรียกวา่ Jobber หรือ
ซาป๊ัว เขา้มาช่วงต่อจากร้านคา้ส่งอีกทอด เพิ่มความเขม้แข็งในการกระจายสินคา้สูงร้านคา้ปลีกให้
ครอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 
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ความหมายและองค์ประกอบของการส่งเสริมการตลาด 
 รองศาสตราจารย ์ดร.เชาว ์โรจนแสง (การจดัการการตลาดและการผลิต กรุงเทพฯ 
2540: 589) ได้กล่าวเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดไวว้่า การส่งเสริมการตลาด ในฐานะท่ีเป็น
กิจกรรมทางการตลาดกลุ่มหน่ึงในส่วนประสมการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือของนกัการตลาดท่ีใชใ้น
การแจง้เพื่อช้ีชวนและชกัน าลูกคา้เป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดอาจใช้
เป็นประโยชน์ในการแจ้งเพื่อช้ีชวนและชักน าให้เกิดการขายมากๆ อย่างรวดเร็วโดยมีก าไรอยู่
มากมายหลายอยา่ง รวมเรียกวา่ส่วนประสมการส่ือสารทางการตลาด หรือกิจกรรมการส่งเสริม เพื่อ
บรรลุจุดมุ่งหวงัซ่ึงประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั ดงัน้ี 

1. การเปล่ียนพฤติกรรม (Behavior Modification) 
2. การแจง้ข่าวสารขอ้มูล (Information) 
3. การโนม้นา้วชกัจูง (Persuading) 
4. การส่งเสริมเพื่อเตือนความจ า (Reminder Promotion) 

 การจะเลือกใช้วิธีการส่งเสริมแบบใดนั้นย่อมตอ้งข้ึนอยู่กบัแต่ละกรณี และทุกวิธีมี
ส่วนท่ีจะท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนทั้งนั้น ไม่ในระยะสั้นก็ระยะยาว นกัการตลาดใชก้ารส่งเสริมการตลาด
เพื่อกระตุน้เพื่อซ้ือ เพื่อให้ไดรั้บการตอบสนองท่ีเป็นท่ีพอใจ และเป็นไปในแนวทางท่ีตอ้งการ นกัการตลาด
จะตอ้งพยายามท่ีจะจดัขอ้มูลการส่งเสริมท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภค การไดรั้บขอ้มูลท่ีเป็นขอ้มูลไดรั้บความรู้
และมีผลทางการติดต่อ มีทศันคติท่ีดีและยอมรับ 
 ประเภทของการส่งเสริมการตลาด 
 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือมวลชนท่ีเกิดข้ึนเพื่อจูงใจ ผูบ้ริโภคกลุ่ม 
เป้าหมายให้มีพฤติกรรมอนัจะเอ้ืออ านวยต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจ ไดแ้ก่ การซ้ือ การใช้หรือ
บริการ โดยอาศยัเหตุผลทั้งเหตุผลจริงและเหตุผลสมมุติในการจูงใจ ซ่ึงจะตอ้งมีการซ้ือส่ือและเวลา
ในการส่ือสารมวลชนเพื่อเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ตลอดจนการระบุผูป้ระสงค์
การโฆษณาอย่างชดัแจง้ เป้าหมายใหญ่ของการโฆษณานั้นก็คือ การท่ีเราจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพอใจในสินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ืองกนัดว้ยความภกัดีในยีห่้อสินคา้ของเรา 
 2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นเคร่ืองมือท่ีน ามาใชเ้พื่อส่งเสริมการตลาดอีก
ชนิดหน่ึง นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย เป็นส่วนส าคญัท่ี
ช่วยประสานงานการส่งเสริมการตลาดใหบ้รรลุผลส าเร็จ มีจุดประสงคเ์ช่นเดียวกบัการส่งเสริมดว้ย
วิธีอ่ืนๆ แต่จะเน้นหนกัในการสร้างความนิยมเช่ือถือและภาพพจน์ท่ีดีแก่กิจการและสินคา้ ดงันั้น  
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การจดัให้มีส่วนผสมของกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ทั้งดา้นการโฆษณา  การขายโดยบุคคล การ
ส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสม สามารถช่วยให้องค์การด าเนินงานบรรลุ
วตัถุประสงคไ์ด ้
 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เคร่ืองมือหรือวิธีการท่ีใชใ้นการส่งเสริม
การขายมีมากมายหลายชนิด การเลือกวิธีใดข้ึนอยูก่บัลกัษณะของตลาด เช่น วตัถุประสงคข์องการ
ส่งเสริมการขาย ภาวการณ์แข่งขนั ตน้ทุนและประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ เป็นตน้ การใชเ้คร่ืองมือ
ในการส่งเสริมการขายแต่เพียงล าพงั จะไม่ก่อให้เกิดผลส าเร็จในการส่งเสริมการจ าหน่ายเท่าท่ีควร
โดยทัว่ไปแลว้ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการขายจะถูกใชค้วบคู่ไปกบัการโฆษณา แต่ขณะเดียวกนัก็มี
ขอ้พึงระวงัวา่ การใชค้วบคู่ท่ีเหมาะสมกนัทั้งสถานการณ์และเวลาดว้ยจึงเกิดประสิทธิผล 
 4) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) ผูช่้วยศาสตราจารยสุ์วิมล แมน้จริง (การ
ส่งเสริมการตลาด-ซีเอ็ดยเูคชัน่-2542: 189) ไดก้ล่าวถึงการขายโดยใช้บุคคล เป็นรูปแบบหน่ึงของ
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดของผูผ้ลิตน าไปยงัลูกคา้เป้าหมายโดยใชพ้นกังานขาย เพื่อชกัจูงให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึน ดงันั้นบทบาทของพนกังานขายจึงมีความส าคญัมากในการติดต่อส่ือสาร
ทางตรงน้ี ซ่ึงอาจกล่าวได้ว่าพนักงานขาย คือ บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบในการติดต่อส่ือสาร 
แสวงหาลูกคา้เป้าหมาย ท าการเสนอขาย กระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
ตลอดจนการให้บริการต่างๆ ทั้งก่อนและหลงัการขาย นอกจากนั้นแลว้การขายโดยใช้บุคคลเป็น
งานท่ีไม่หยดุน่ิงมีความยดืหยุน่ และเปล่ียนแปลงไดง่้าย 
 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ทุกวนัน้ีการตลาดทางตรงมีการเปล่ียนแปลง
และถูกยอมรับมากข้ึน จากเดิมท่ีความรู้สึกของผูบ้ริโภคมีต่อการตลาดทางตรงคือ จดหมายตรงและ
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีคุณค่า มาเป็นช่องทางการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ และไดรั้บผลิตภณัฑ์ดว้ยการใช้
ความพยายามท่ีไม่มากนัก ดังนั้ น ตลาดทางตรงจึงเป็นอีกเคร่ืองมือหน่ึงในการกระจายความ
พยายามของการส่งเสริมการตลาดใหไ้ปถึงผูรั้บเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแฟช่ันสตรี 
 
 แฟช่ัน เป็นค าท่ีมาจากภาษาองักฤษว่า fashion ราชบัณฑิตยสถานได้ให้ความหมาย
ของค าน้ีว่า “สมยันิยมหรือวิธีการท่ีนิยมกนัทัว่ไปชัว่ระยะเวลาหน่ึง” เป็นการยอมรับจนเกิดเป็น
ค่านิยม มีกระบวนการเกิดภาษาใหม่  ซ่ึงเป็นช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้ น  ซ่ึงแตกต่างจากค าว่า 
“ววิฒันาการ” ท่ีทฤษฎีของ ชาร์ลส์ ดาร์วินระบุไวว้า่วิวฒันาการ คือ การเปล่ียนแปลงท่ีตอ้งใชเ้วลา
ยาวนานและสามารถถ่ายทอดส่ิงนั้นไปสู่ลูกหลานได้ โดยมากแล้วค าว่าแฟชั่น มกัมีความหมาย
เก่ียวกบัการแต่งตวั 

ประวตัิ 
เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มเป็น 1 ในปัจจยั 4 ท่ีมุนษย์ต้องการในการด ารงชีวิตเพื่อปกปิด

ร่างกายและให้ความอบอุ่น ความเจริญของมนุษยท์  าให้เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายเปล่ียนแปลงไป
ตามยคุสมยั เส้ือผา้ยงับ่งบอกถึงลกัษณะของผูส้วมใส่ไดด้ว้ย เช่น ฐานะ เช้ือชาติ ฯลฯ 

การพฒันาของแฟชัน่ในแต่ละยคุสมยัแตกต่างกนัมาก ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายๆ อยา่ง เช่น 
การเมือง เศรษฐกิจ ภูมิอากาศ ฯลฯ ในศตวรรษท่ี 20 แฟชัน่โลกเปล่ียนแปลงไปอยา่งเห็นไดช้ดัเจน 
โดยเฉพาะปี ค.ศ. 1920 - 1930 หรือเรียกว่ายุค แฟลปเปอร์ (Flapper) ผูห้ญิงสวมกระโปรงสั้นเป็น
คร้ังแรก และหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ในสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูห้ญิงตอ้งออกจากบา้นเพื่อท างาน
หาเล้ียงชีพ ดงันั้นเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ย่อมเปล่ียนไปเพื่อเอ้ือประโยชน์ในผูส้วมใส่มากข้ึน กางเกงจึง
เป็นท่ีนิยม ตั้งแต่ยุคแฟลปเปอร์เป็นตน้มา แฟชัน่ของโลกไดก้้าวเขา้สู่ความเป็นสากล เพราะการ
ติดต่อส่ือสารของโลกตะวนัตกและตะวนัออกเป็นไดเ้ปิดกวา้งมากข้ึน มีการไปมาหาสู่กนั แฟชัน่
ของโลกตะวนัตกจึงเขา้มามีบทบาทกบัโลกตะวนัออก เช่น คนไทยรณรงคใ์หส้วมหมวก หรือ ผูห้ญิงไทย
เลิกสวมโจงกะเบน เพื่อความเป็นสากล 

ลักษณะหรือแบบแผนของเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายของแต่ละยุคสมัย เรียกว่า สไตล์ 
(Style) แต่ละคนมีสไตล์การแต่งตวัไม่เหมือนกนั เช่น บางคนชอบแต่งตวัสไตล์ พั้งค์ (Punk) หรือ
เด็กสาวๆชอบสไตลเ์ซ็กซ่ี ท่ีฝร่ังเรียกวา่ ราซ่ี (Racy or Provocative) ส่วนค าวา่ เทรนด์ (Trend) คือ 
แฟชัน่ล่าสุด ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม 

สไตล์การแต่งตวัสามารถจ าแนกไดเ้ป็นประเภทนับไม่ถว้น ต่อไปน้ีเป็นสไตล์เด่นๆ 
หลกัๆ ท่ีเป็นท่ีนิยมในอดีตจนปัจจุบนั บางสไตล์ถือว่าลา้สมยัไปแลว้ในปัจจุบนั บางสไตล์ถือว่า
เป็นคลาสสิก เพราะแต่งเม่ือไร ก็ไม่ถูกมองว่าเชยหรือตกรุ่น อย่างไรก็ตามยงัมีบางสไตล์ท่ีเคย
ลา้สมยัไปแลว้อาจเวยีนกลบัมาเทรนดอี์กคร้ัง 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%AA%E0%B9%8C_%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%99
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1. Western / Cowboy or Cowgirl คาวบอย / ตะวนัตก 
2. Punk พั้งค ์
3. Preppie เพรปป้ี 
4. Futuristic อวกาศ / อนาคต 
5. Hippie ฮิปป้ี 
6. Mod มอ็ด 
7. Flapper แฟลปเปอร์ 
8. Disco ดิสโก ้
9. New Wave นิวเวฟ+ 
10. Goth / Gothic โกธิค 
11. Equestrian / Fox Hunting / Jockey จอ็คก้ี / พวกนิยมข่ีมา้ 
12. Biker นกัซ่ิง / เด็กแวน๊ (ของฝร่ัง) 
13. Boho-Chic / Boho-Hippie โบโฮ 
14. โลลิตา สาวนอ้ยใสๆ สไตลญ่ี์ปุ่น 
15. Eveningwear / Black Tie ชุดราตรี 
16. Speed metal สปีดเมทลั 
17. Hip Hop ฮิปฮอป 
18. fashion chestgiant volcanic แฟชัน่หนา้อกยกัษภ์ูเขาไฟ 
อุตสาหกรรมแฟช่ัน 
อุตสาหกรรมแฟชั่นนั้นเป็นส่ิงท่ีเร่ิมข้ึนในแฟชัน่เส้ือผา้ยุคใหม่ โดยช่วงก่อนปี พ.ศ. 

2500 การตดัเยบ็เส้ือผา้แฟชัน่ส่วนใหญ่ยงัเป็นการสั่งตดัโดยแต่ละบุคคล ตดัเยบ็โดยช่างตดัเส้ือ แต่
หลงัจากนั้นเม่ือเร่ิมมีเคร่ืองจกัรเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัเยบ็หรือจกัรเยบ็ผา้ และมีโลกเขา้สู่ระบบ
ทุนนิยม มีห้างสรรพสินค้า มีการผลิตเส้ือผา้ออกมาในรูปแบบจ านวนมาก ขนาดเดียวกนั ราคา
เดียวกนั ท าให้อุตสาหกรรมแฟชัน่เร่ิมตน้อย่างแทจ้ริง อีกทั้งอุตสาหกรรมแฟชัน่ยงัไดรั้บอิทธิพล
จากการส่ือสารท่ีมีการพฒันาข้ึนพร้อมๆ กนั ไม่วา่จะเป็นส่ือส่ิงพิมพ ์หรือส่ือวิทยุ โทรทศัน์ จนถึง
ยคุปัจจุบนัซ่ึงเป็นยคุของอินเทอร์เน็ต อยา่งไรก็ตาม ในยุคเร่ิมแรกของอุตสาหกรรมแฟชัน่นั้นเร่ิมท่ี
ฝ่ังยุโรป ต่อมาท่ีฝ่ังอเมริกา จนมาถึงยุคปัจจุบนัอุตสาหกรรมแฟชัน่นั้นเป็นออกแบบในประเทศใด
ประเทศหน่ึง แต่การผลิตและจ าหน่ายนั้นท าในอีกประเทศหน่ึง เช่น แฟชัน่ท่ีผลิตโดยบริษทัแฟชัน่
ในสหรัฐอเมริกาออกแบบในประเทศ แต่ผลิตในจีนหรือเวียดนามหรือ ศรีลงักาแลว้น ากลบัมาใน
ประเทศและกระจายขายสินคา้ทัว่โลกอีกคร้ัง 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Western&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/Punk
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Preppie&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Futuristic&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/Hippie
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Mod&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Flapper&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/Disco
http://th.wikipedia.org/wiki/New_Wave
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%84
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Biker&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/Speed_metal
http://th.wikipedia.org/wiki/Hip_Hop
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Fashion_chestgiant_volcanic&action=edit&redlink=1
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ความหมายของเคร่ืองแต่งกาย 
ค าวา่ “เคร่ืองแต่งกาย” หมายถึง ส่ิงท่ีมนุษยน์ ามาใชเ้ป็นเคร่ืองห่อหุ้มร่างกาย การแต่งกาย

ของมนุษยแ์ต่ละเผา่พนัธ์ุสามารถคน้ควา้ไดจ้าก หลกัฐานทางวรรณคดีและประวติัศาสตร์ เพื่อให้
เป็นเคร่ืองช่วยช้ีน าให้รู้และเขา้ใจถึงแนวทางการแต่งกาย ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงสภาพของการ
ด ารงชีวติของมนุษยใ์นยคุสมยันั้น 

ประวตัิของเคร่ืองแต่งกาย 
ในยุคก่อนประวติัศาสตร์ มนุษยใ์ช้เคร่ืองห่อหุ้มร่างกายจากส่ิงท่ีไดม้าจากธรรมชาติ 

เช่น ใบไม ้ใบหญา้ หนงัสัตว ์ขนนก ดิน สีต่างๆ ฯลฯ มนุษยบ์างเผา่พนัธ์ุรู้จกัการใชสี้ท่ีท ามาจากตน้พืช 
โดยน ามาเขียนหรือสักตามร่างกายเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองตกแต่งแทนการใชเ้คร่ืองห่อหุ้มร่างกาย ต่อมา
มนุษยมี์การเรียนรู้ ถึงวธีิท่ีจะดดัแปลงการใชเ้คร่ืองห่อหุ้มร่างกายจากธรรมชาติให้มีความเหมาะสม
และสะดวกต่อการแต่งกาย เช่น มีการผูก มดั สาน ถกั ทอ อดั ฯลฯ และมีการวิวฒันาการเร่ือยมา 
จนถึงการรู้จกัใชว้ธีิตดัและเยบ็ จนในท่ีสุดไดก้ลายมาเป็นเทคโนโลยจีนกระทัง่ถึงปัจจุบนัน้ี 

ความแตกต่างในการแต่งกาย 
มนุษยเ์ป็นสัตวโ์ลกท่ีอ่อนแอท่ีสุดในทางฟิสิกส์ เพราะผิวหนงัของมนุษยมี์ความบอบ

บาง จึงจ าเป็นตอ้งมีส่ิงปกคลุมร่างกายเพื่อสามารถท่ีจะด ารงชีวติอยูไ่ด ้จากความจ าเป็นน้ีจึงเป็นแรง
กระตุน้ท่ีส าคญัในอนัท่ีจะแต่งกาย เพื่อสนองความตอ้งการของมนุษยเ์อง โดยมีสังคมและส่ิงอ่ืนๆ
ประกอบกนั และเคร่ืองแต่งกายก็มีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัไปตามสาเหตุนั้นๆ คือ 

1. สภาพภูมิอากาศ 
      ประเทศท่ีอยูใ่นภูมิอากาศแถบเส้นอาร์คติก ซ่ึงมีอากาศท่ีหนาวเยน็มาก มนุษยใ์น

แถบภูมิภาคน้ีจะสวมเส้ือผา้ซ่ึงท ามาจากหนงัหรือขนของสัตว ์ เพื่อให้ความอบอุ่นแก่ร่างกาย ส่วน
ในภูมิภาคท่ีมีอากาศร้อนอบอา้ว เส้ือผา้ท่ีสวมใส่จะท าจากเส้นใย ซ่ึงท าจากฝ้าย แต่ในทวีปอฟัริกา 
เส้ือผา้ไม่ใช่ส่ิงจ าเป็นส าหรับใช้ในการป้องกนัจากสภาพอากาศ แต่เขากลบันิยมใช้พวกเคร่ือง 
ประดบัต่างๆ ท่ีท าจากหินหรือแกว้สีต่างๆ ซ่ึงมีอยู่ในธรรมชาติน ามาตกแต่งร่างกาย เพื่อใช้เป็น
เคร่ืองลางหรือเคร่ืองป้องกนัภูติผปีีศาจอีกดว้ย 

2. ศัตรูทางธรรมชาติ 
  ในภูมิภาคเขตร้อน มนุษยจ์ะไดรั้บความร าคาญจากพวกสัตวปี์กประเภทแมลง

ต่างๆ จึงหาวิธีขจดัปัญหาโดยการใชโ้คลนพอกร่างกายเพื่อป้องกนัจากแมลง ชาวฮาวายเอ้ียน แถบ
ทะเลแปซิฟิค สวมกระโปรงซ่ึงท าดว้ยหญา้ เพื่อใช้ส าหรับป้องกนัแมลง แต่ก็ไดก้ลายเป็นท่ีเก็บ
แมลงเสียมากกว่า ชาวพื้นเมืองโบราณของญ่ีปุ่นรู้จกัใช้กางเกงขายาว เพื่อป้องกนัสัตวแ์ละแมลง 
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3.  สภาพของการงานและอาชีพ 
      หนงัสัตวแ์ละใบไมส้ามารถใชเ้พื่อป้องกนัอนัตรายจากภายนอก เช่น การเดินป่า

เพื่อหาอาหาร มนุษยก์็ใช้หนังสัตว์และใบไมเ้พื่อป้องกนัการถูกหนามเก่ียวหรือถูกสัตว์กดัต่อย 
ต่อมา สามารถน าเอาใยจากตน้แฟลกซ์ (Flax) มาทอเป็นผา้ท่ีเรียกกนัวา่ “ผา้ลินิน” เม่ือความเจริญ
ทางดา้นวทิยาการมีมากข้ึน ก็เร่ิมมีส่ิงท่ีผลิตเพิ่มข้ึนอีกมากมายหลายชนิด สมยัศตวรรษท่ี 19 เส้ือผา้
มีการวิวฒันาการเพิ่มมากข้ึน มีผูคิ้ดประดิษฐ์เส้ือผา้พิเศษ เพื่อให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของผู ้
สวมใส่ โดยเฉพาะผูท่ี้ท  างานประเภทต่างๆ เช่น กลาสีเรือล่าปลาวาฬ คนงานเหมืองแร่ เกษตรกร 
คนงานอุตสาหกรรม ขา้ราชการทหาร ต ารวจ พนกังานดบัเพลิง เป็นตน้ อนัตรายต่างๆ ท่ีอาจเกิดข้ึน
ไดใ้นระหว่างปฏิบติังาน ท าให้ความตอ้งการของมนุษยใ์นดา้นเส้ือผา้มีมากยิ่งข้ึน จนกระทัง่ใน
ปัจจุบนัน้ี เส้ือผา้ท่ีผลิตข้ึนมานั้นไดมี้การปรับปรุงและตกแต่งพิเศษเพิ่มมากข้ึน เพื่อให้เหมาะสมกบั
อาชีพต่างๆ เช่น ให้มีความคงทนต่อสารเคมี ทนต่อพิษ และอุณหภูมิ นอกจากน้ียงัมีการตกแต่ง
พิเศษอ่ืนอีก อาทิเช่น ทนต่อการซกัและท าความสะอาด ไม่เป็นส่ือไฟฟ้า ไม่ดูดซึมน ้ า และไม่เป็น
ตวัน าความร้อน เป็นต ้

4.  ขนบธรรมเนียมประเพณ ีวฒันธรรมและศาสนา 
      เม่ือมนุษยมี์สติปัญญามากยิ่งข้ึน มีการอยู่รวมกนัเป็นกลุ่มชน และจากการอยู่

ร่วมกนัเป็นหมู่คณะน้ีเอง จึงจ าเป็นตอ้งมีระเบียบและกฎเกณฑ์ในอนัท่ีจะอยูร่่วมกนัอยา่งสงบสุข 
โดยไม่มีการรุกรานซ่ึงกนัและกนั จากการปฏิบติัท่ีกระท าสืบต่อกนัมาน้ีเอง ในท่ีสุดไดก้ลายมาเป็น
ขนบธรรมเนียม ประเพณีและวฒันธรรมข้ึน 

 ในสมยัโบราณ เม่ือมีการเฉลิมฉลองประเพณีส าคญัต่างๆ เช่น การเกิด การตาย 
การเก็บเก่ียวพืชผล หรือเร่ิมมีการสังคมกบักลุ่มอ่ืนๆ ก็จะมีการประดบัหรือตกแต่งร่างกาย ให้เกิด
ความสวยงามดว้ยเคร่ืองประดบัต่างๆ เช่น ขนนก หนงัสัตว ์หรือทาสีตามร่างกาย มีการสักหรือเจาะ 
บางคร้ังก็วาดลวดลายตามส่วนต่างๆของร่างกาย เพื่อแสดงฐานะหรือต าแหน่ง ซ่ึงในปัจจุบนัก็ยงัมี
หลงเหลืออยู ่ส่วนใหญ่ก็จะเป็นชาวพื้นเมืองของประเทศต่างๆ ศาสนาก็มีบทบาทส าคญัในการแต่ง
กายดว้ยเหมือนกนั ในสมยัสงครามทางศาสนา เช่น สงครามครูเสด ซ่ึงเป็นสงครามท่ียืดเยื้อนานกว่า 
300 ปี การสงครามท่ียาวนานท าให้เกิดความสัมพนัธ์ระหว่างขา้ศึกเกิดข้ึน ท าให้ไดมี้การแลกเปล่ียน
ความคิดและวฒันธรรมซ่ึงกนัและกนัตามมา 
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5.  ความต้องการดึงดูดความสนใจจากเพศตรงข้าม 
  ธรรมชาติของมนุษยเ์ม่ือเจริญเติบโตข้ึน ย่อมมีความตอ้งการความสนใจจากเพศ

ตรงกนัขา้ม โดยจะมีการแต่งกายเพื่อให้เกิดความสวยงาม มีการจบัจ่ายใช้สอยในเร่ืองเส้ือผา้มาก
ยิง่ข้ึน ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีสนองความตอ้งการน้ีไดดี้ท่ีสุดก็คือ นกัออกแบบเส้ือผา้ ซ่ึงไดพ้ยายามออกแบบ
เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เพื่อให้เหมาะสมกบัลกัษณะท่ีแตกต่างกนัออกไปตามระดบัของสังคมและ
เศรษฐกิจของผูส้วมใส่ 

6. เศรษฐกจิและสภาพแวดล้อม 
      สถานะภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของมนุษย ์ แต่ละบุคคลยอ่มไม่เหมือนกนั จึง

ท าให้เกิดการแต่งกายท่ีแตกต่างกนัออกไป สังคมทัว่ไปมีหลายระดบัชนชั้น มีการแบ่งแยกกนัตาม
ฐานะทางเศรษฐกิจ เช่น ชนชั้นระดบัเจา้นาย ชาวบา้น และกรรมกร การแต่งกายสามารถบอกไดถึ้ง
สถานภาพทางสังคมของผูส้วมใส่ไดอี้กดว้ย  

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

จากการศึกษาของกนกวรรณ วิโรจน์ (2553) เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
สตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของสตรีมุสลิมใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21–30 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีสถานภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนสูงกว่า 15,000 บาท สตรีมุสลิมให้ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด โดยส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัในระดบัมากต่อดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม ดา้นราคาโดยรวม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวม และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

ดา้นพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานคร ประเภท
เส้ือผา้แฟชั่นท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ ผา้คลุมผม ตามลักษณะและวิธีการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ให้
ความส าคญัใน ระดบัมากกบัคุณภาพและความทนทาน เน้ือผา้สวมใส่สบาย ความประณีต รูปแบบ
ท่ีหลากหลาย ดา้นเหตุผลส าคญัท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัความชอบ
ส่วนตวั มีรูปแบบใหม่จดัรายการลดราคา ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ ให้ความส าคญัในระดบัปานกลางกบัเพื่อน แฟน คนรัก ดา้นแหล่งขอ้มูลในการรับ
ข่าวสารของเส้ือผา้แฟชัน่ ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางกบันิตยสาร โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต สีท่ี
ชอบซ้ือมากท่ีสุด คือ สีด า ลวดลายเส้ือผา้แฟชั่นท่ีเลือกซ้ือ คือ ซ้ือแบบไม่มีลวดลาย แหล่งท่ีซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ คือ ซ้ือจากร้านจ าหน่ายเส้ือผา้มุสลิม โดยเฉพาะมูลค่าการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต่อคร้ังมี
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มูลค่าการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาทต่อคร้ัง ปริมาณการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ มีปริมาณ
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น 2 ช้ินต่อคร้ังและความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 2 คร้ังต่อเดือน และจากผลการวเิคราะห์สมมติฐาน พบวา่ สตรีมุสลิมท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพและ รายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มีการให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด
เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สตรีมุสลิมท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพและ รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนัอยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ความส าคญัของส่วนประสมการตลาดเส้ือผา้แฟชั่นมีความ 
สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากการศึกษาของณญัช์คณสั ปานเสมศรี (2551) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ พบวา่ 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุส่วนใหญ่อยูท่ี่ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท และแหล่งท่ีมาของราย
ไดม้าจากครอบครัวขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ พบว่า 
วยัรุ่นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาสยามสแควร์ประมาณ 8 คร้ังต่อเดือน ความถ่ีในการซ้ือ
ประมาณ 3 คร้ังต่อ 3 เดือน งบประมาณในการซ้ือโดยเฉล่ีย 2,148.83 บาท ปริมาณในการซ้ือโดย
เฉล่ียประมาณ 2 ช้ินต่อคร้ัง ประเภทท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ เส้ือยืด ตราสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่ในระยะเวลา 
3 เดือน คือ Abercrombie สถานท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ หา้งสรรพสินคา้ เหตุผลท่ีซ้ือคือ มีความเหมาะสม
กบัตนเอง และช่วงเวลาท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ มีการจดัโปรโมชัน่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นใน
สยามสแควร์อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดราคามี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ขอ้มูลเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงทางสังคมพบวา่ ระดบัอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงทางสังคมท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ โดยรวมมี
อิทธิพลอยูใ่นระดบัปานกลาง วยัรุ่นท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จาก
ต่างประเทศด้านงบประมาณในการซ้ือแตกต่างกนั วยัรุ่นท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ ดา้นปริมาณในการซ้ือ และดา้นงบ 
ประมาณในการซ้ือแตกต่างกนั วยัรุ่นท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศด้านความถ่ีในการซ้ือ และดา้นงบประมาณในการซ้ือแตกต่างกนั 
วยัรุ่นท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ ด้านปริมาณในการซ้ือและด้านงบประมาณในการซ้ือแตกต่างกนั วยัรุ่นท่ีมี
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แหล่งท่ีมาของรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ และดา้นงบประมาณในการซ้ือแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้
จากต่างประเทศดา้นความถ่ีในการซ้ือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศดา้นปริมาณในการซ้ือ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศดา้นงบประมาณ
ในการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงทางสังคมประเภทครอบครัวและเพื่อนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศดา้นความถ่ีในการซ้ือ และดา้นงบประมาณในการซ้ือ กลุ่มอา้งอิง
ทางสังคมประเภทญาติ/พี่น้องมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเขา้จากต่าง 
ประเทศดา้นปริมาณในการซ้ือ และดา้นงบประมาณในการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงทางสังคมประเภทศิลปิน 
ดารา นกัร้องไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ ดา้นปริมาณในการซ้ือ และดา้นงบประมาณในการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงทางสังคมประเภท
เพื่อนร่วมงานและพนักงานขายมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเข้าจาก
ต่างประเทศดา้นงบประมาณในการซ้ือ 

จากการศึกษาของศุภร อนนัต์คูศรี (2551) เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
สตรีท่ีไดลิ้ขสิทธ์ิต่างประเทศของสตรีวยัท างานเร่ิมตน้ในห้างสรรพสินคา้เขตกรุงเทพมหานคร
พบวา่ (1) กลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้สตรีลิขสิทธ์ิต่างประเทศโดยจุดท่ีวางขายสินคา้
มีอิทธิพลอยู่ในเกณฑ์ระดับสูงท่ีสุด ส่วนปัจจัยอ่ืนๆ ในด้านผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย 
พนกังานขายและราคา อยู่ในเกณฑ์ระดบัสูงรองลงมา (2) สตรีวยัแรกท างาน จะซ้ือเส้ือผา้ลิขสิทธ์ิ
ต่างประเทศโดยมีความถ่ีในการซ้ือประมาณ 1-3 คร้ังต่อเดือนและจะเลือกซ้ือเส้ือยืดเป็นส่วนใหญ่ 
(3) การตดัสินใจซ้ือมีความแตกต่างกันตามคุณวุฒิและวยัวุฒิแต่ส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักับ
ส่วนลดของบตัรสมาชิกและการลดราคาของสินคา้มากท่ีสุด 

จากการศึกษาของกมลรัตน์ จิราชยัรัตน์ (2548) เร่ือง พฤติกรรมวยัรุ่นในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในกรุงเทพมหานครพบวา่ วยัรุ่นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แน่นอน (เป็นบางเดือน) 
โดยใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น้อยกว่าหรือเท่ากบั 300 บาท ประเภทของเส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ เส้ือยดื ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสีขาว เหตุผลในการซ้ือคือ เกิดความชอบ  
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โดยได้รับข่าวสารเส้ือผา้แฟชั่นจากการจดัวางเส้ือผา้และการตกแต่งหน้าร้าน และเลือกซ้ือใน
วนัหยดุสุดสัปดาห์ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังมีจ านวนไม่แน่นอน บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ือคือ พอ่ แม่ ร้านคา้ทัว่ไปเป็นสถานท่ีท่ีวยัรุ่นซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บ่อยท่ีสุด และนิยมซ้ือตรา
สินคา้ของไทย 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า วยัรุ่นให้
ความส าคญัโดยรวมในระดบัค่าเฉล่ียมากทุกปัจจยั เรียงล าดบั ได้แก่ ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส าหรับปัจจยัย่อยท่ีวยัรุ่นให้ความส าคญัเป็นล าดบัแรก มีดงัน้ี ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย คือ หาซ้ือง่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ มีขนาดท่ีเหมาะสมกบัรูปร่างของตนเองให้เลือกซ้ือ 
ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัตวัสินคา้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การบริการ
ของพนกังานขาย 

ปัญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของวยัรุ่น พบวา่ วยัรุ่นให้ความส าคญัโดยรวมใน
ระดบัค่าเฉล่ียมากทุกปัญหา โดยเรียงล าดบัไดแ้ก่ ปัญหาดา้นราคา ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ ปัญหาดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ปรากฎผลดงัน้ี 

ส าหรับปัญหายอ่ยท่ีวยัรุ่นใหค้วามส าคญัเป็นล าดบัแรก มีดงัน้ี ปัญหาดา้นราคาคือ ราคา
ไม่เหมาะสม ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ไม่ทนทาน ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ี
จดัจ าหน่ายไม่สะดวกต่อการเลือกซ้ือ และปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การบริการของ
พนกังานขายไม่สุภาพ 

จากการศึกษาของเสาลกัษณ์ คงคาฉุยฉาย (2543) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปของวยัรุ่นตอนปลายในสถาบนัเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตโชติเวช โดยการเก็บ
แบบสอบถามและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน จากการศึกษาพบวา่
วยัรุ่นตอนปลายส่วนใหญ่ไดรั้บเงินจากผูป้กครอง 1,000-3,000 บาท วยัรุ่นตอนปลายใชเ้พื่อนเป็น
แหล่งข้อมูลทางด้านแฟชั่น การวางแผนการซ้ือเส้ือผา้ของวยัรุ่นตอนปลายจะวางแผนการซ้ือ
ล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง วยัรุ่นตอนปลายจะไปเลือกซ้ือเส้ือผา้และปรึกษาเร่ืองเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่กบั
เพื่อน การเลือกซ้ือเส้ือผา้จะเลือกแบบเส้ือตามความชอบและรสนิยมของตนเองพิจารณาตามความ
เหมาะสมกบัรูปร่าง และจะซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเม่ือแบบถูกใจ โดยจะซ้ือจากร้านจ าหน่ายเส้ือผา้ทัว่ๆ 
ไป การตดัสินซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปวยัรุ่นตอนปลายจะซ้ือทนัทีท่ีถูกใจ และชอบใหมี้บริการลองเส้ือผา้ 
ราคาเส้ือ กระโปรง และกางเกง ท่ีวยัรุ่นตอนปลายจะซ้ือทนัท่ีท่ีถูกใจและชอบให้มีบริการลองเส้ือผา้ 
ราคาเส้ือ กระโปรง และกางเกงท่ีวยัรุ่นตอนปลายพอใจซ้ือ คือ ราคา 100-200 บาท ก่อนซ้ือเส้ือผา้ 
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จะอ่านป้ายฉลากทุกคร้ัง เส้ือผา้ผา้ส าเร็จรูปท่ีนิยมซ้ือ คือ ชุดล าลองประเภทเส้ือยืด ปริมาณท่ีซ้ือ 
ปีละ1-2 ตวัต่อคร้ัง ปัญหาท่ีวยัรุ่นตอนปลายพบบ่อยท่ีสุด เม่ือซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปคือ เส้ือผา้ส าเร็จรูป
ท่ีมีคุณภาพดีมีราคาแพงเกินไป 

จากการศึกษาของTammy R.Kinley (2010) เร่ือง การเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีเหมาะสมและมี
ความชอบมากกวา่โดยการคน้หาเส้ือผา้ท่ีมอบคุณค่าประโยชน์อยา่งท่ีตอ้งการ พบวา่ มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ ซ่ึงมีผลต่อความชอบและความพึงพอใจ 
พร้อมไปกบัความเหมาะสมและพร้อมส าหรับการสวมใส่รวมไปถึงรูปแบบป้ายและพฤติกรรมการ
ซ้ือของสตรีอเมริกนัโดยไดผ้ลจากการตอบแบบสอบถาม จากสตรี 150 คน แสดงให้เห็นถึง 4 ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของสตรีดงัน้ี แฟชัน่น าสมยั น่าสนใจ มีช่ือเสียง บ่งบอกความเป็น
ตวัเอง ผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของเส้ือผา้ท่ีมีความน าสมยั มากกวา่
แค่เดินดูหรือซ้ือสินคา้ตามร้านทัว่ไป ผูต้อบแบบสอบถามมองหาเส้ือผา้ท่ีให้คุณประโยชน์และเป็น
ท่ีน่าสนใจส่วนใหญ่ใชจ่้ายในระดบัค่าเฉล่ีย นิยมซ้ือกางเกง เส้ือยืดรัดรูปและมกัจะซ้ือของในร้านท่ี
มีช่ือเสียง ผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการไดรั้บการยอมรับและความนิยมจากการซ้ือเส้ือผา้ใน
ร้านท่ีมีช่ือเสียง จากค าตอบพบวา่ผุต้อบแบบสอบถามท่ีได ้

คุณประโยชน์จากการซ้ือเส้ือผา้มกัจะเป็นผูม่ี้มีความเป็นตวัของตวัเอง มกัจะไปซ้ือตาม
ร้านคา้เองมากกวา่สั่งซ้ือจากทางแคต็ตาล็อกหรือทางอินเทอร์เน็ต  

จากการศึกษาของ Aron O’Cass (2004) เร่ือง การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่: ส่ิงท่ีเกิดข้ึน
ก่อนและผลลพัธ์ของการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า หลายปีมาแล้วท่ีเส้ือผา้แฟชั่นเป็นสาขาท่ี
น่าสนใจส าหรับงานวิจยัผูบ้ริโภคอีกสาขาหน่ึง การศึกษาน้ีเป็นการทดสอบผลของลทัธิวตัถุนิยม
และของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อภาพลกัษณ์ของตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผูซ้ื้อเส้ือผา้แฟชัน่ เป็นการศึกษา
การตดัสินใจการซ้ือ ท าให้ทราบถึความรู้สึกท่ีอยูภ่ายในใจและความเช่ือมัน่ของผูซ้ื้อ โดยขอ้มูลได้
ถูกรวบรวมทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ โดยไดผ้ลตอบแบบสอบถามกลบัมา 478 คน โดยผลแสดง
ถึงอิทธิพลท่ีส าคญัของลทัธิวตัถุนิยมท่ีมีต่อเพศและอายุ ซ่ึงพบว่าการตระหนักรู้เก่ียวกบัเส้ือผา้
แฟชัน่มีอิทธิพลต่อการสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ สุดทา้ยผลยงัแสดงให้เห็นวา่การตระหนกัรู้เร่ืองเส้ือผา้
แฟชัน่จะมีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ของผูซ้ื้อในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ 

 
 

 



 

บทที่  3 
วธีิด าเนินการศึกษา 

  
 

ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษา
ไดก้ าหนดวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร
เป็นการศึกษาโดยใช้รูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด้วยวิธีวิจยัเชิงส ารวจ 
(Servey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลเพียง 
คร้ังเดียวและให้ผูต้อบแบบสอบถามกรอกแบบสอบถามด้วยตวัเอง การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้
ก าหนดวธีิด าเนินการศึกษาและขั้นตอนดงัน้ี 

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

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1. ประชากร (Population) 
  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูห้ญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
 2. กลุ่มตัวอย่าง (Sample) 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอยา่ง
จากสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) (อา้งถึงใน ยทุธ ไกยวรรณ์: 2548) โดยสูตรค านวณกลุ่ม
ตวัอยา่งของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) คือ  
 

  สูตร n =      N 
                                                                      1+Ne2 
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 เม่ือ n คือ จ านวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N คือ จ านวนหน่วยทั้งหมด หรือ ขนาดของประชากรทั้งหมด  

    ในท่ีน้ีเท่ากบั 2,336,044  
  e คือ ความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง (Sampling Error) 

   ในท่ีน้ีจะก าหนดเท่ากบั 0.05 ภายใตค้วามเช่ือมัน่ 95% 
 แทนค่าไดด้งัน้ี 
 n  = 2,336,0441 
                                           1+2,336,044(0.05)2 

 n           = 399.93  
n   400 

 จากการค านวณไดข้นาดตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 
 
 3. การเลือกกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Method) โดยสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่า 
จะเป็น (Probability Sampling) โดยใช ้
 3.1 วิธีการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย (Sample Random Sampling) ขั้นตอนแรกไดสุ่้ม
เขตในกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 เขต จากจ านวนเขตทั้งหมด 50 เขต โดยอาศยัวิธีการจบัฉลากซ่ึง
ไดแ้ก่ ทุ่งครุ จตุจกัร ราษฎ์บูรณะ บางคอแหลม ราชเทวี บางกอกใหญ่ บางแค ดอนเมือง บางรัก 
พระนคร 
 3.2 วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) แต่ละเขตใช้
แบบสอบถามกบัผูท่ี้เคยซ้ือและใชเ้ส้ือผา้แฟชัน่สตรีอายรุะหวา่ง 20- 60 ปี อาศยัอยูก่รุงเทพมหานคร
ติดต่อกนัเกินกวา่ 3 ปี จ  านวนเขตละ 40 คน 
 

                                                           
1 ขอ้มูลทะเบียนราษฎร์, จากเวบ็ไซต ์www.wikipedia.org 
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (ดงัรายละเอียดในภาคผนวก) 
ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูลจากพฤติกรรมสตรีท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลกัษณะ
ของแบบสอบถาม มี 2 ลกัษณะ คือ ค าถามปิด (Close-ended Question) เป็นค าถามให้เลือกค าตอบ
เพื่อความสะดวกแก่ผูต้อบแบบสอบถามและค าถามเปิด (Open-ended Question)เพื่อให้ผูต้อบได้
แสดงความคิดเห็น โดยแบ่งค าถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1  ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เขต อายุ ระดบั
การศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

ส่วนที ่2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี เป็นค าถามแบบเลือกตอบ 
สอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร(What) 
ท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) 
ซ้ือท่ีไหน (Where) และซ้ืออยา่งไร (How) 

ส่วนที ่3  ขอ้มูลเก่ียวกบัอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามแบบประมาณค่า 5 ระดบัสอบถามเก่ียวกบั
อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือ ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการผลิตและ 
การขายเส้ือผา้แฟชัน่ส าหรับสตรี 
 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม มีดงัน้ี 

1. ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารต ารา และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ป็นเจา้ของร้านเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีให้บริการขายสินคา้

เส้ือผา้แฟชัน่ 
 น าความรู้ท่ีไดม้าออกแบบสร้างเป็นแบบสอบถามโดยให้ครอบคลุมวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง
ไวเ้พื่อใชเ้ป็นแบบประเมินความพึงพอใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง อาคารส านกังาน หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

 1.1 ผูศึ้กษาเตรียมแบบสอบถามท่ีมีเน้ือหาสมบูรณ์และให้เพียงพอกบัจ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 1.2 ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล ช่วงเดือนกุมภาพนัธ์-มีนาคม พ.ศ. 2556 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้มาจากการศึกษาคน้ควา้และ

รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
 2.1 ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
 2.2 หนงัสือนิตยสารต่างๆ 
 2.3 หนงัสือทางวชิาการ วทิยานิพนธ์ และรายงานการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนดไวแ้ลว้ น าแบบสอบถามทั้งหมด
ท่ีได้มาตรวจสอบความถูกตอ้ง และน าเฉพาะแบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์มาเข้ารหัส  Coding)
ขอ้มูลแล้วประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ
ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติในการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (Statistical Package for the Social 
Sciences-SPSS) 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive) เป็นการหาค่าพื้นฐาน เช่น ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ค่าร้อยละ และค่าความถ่ี เพื่ออธิบายลกัษณะของกลุ่มตวัอย่าง เช่น อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
เป็นตน้ โดยวิเคราะห์ให้เห็นถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยทัว่ไปและขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
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 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ผลกระทบต่อตวัแปร
โดยใชท้ดสอบความสัมพนัธ์ โดยใช ้Chi-Square เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีสนใจศึกษา 
ทั้งน้ี ไดก้  าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 เพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

ส่วนที ่1  เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามข้อมูลท่ี
รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ 
ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็น
ค าถามแบบเลือกตอบ ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) อธิบายขอ้มูล
ทางพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งและสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในเร่ือง
ความสัมพนัธ์ของประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนที ่3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมิอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามแบบประมาณค่า 5 ระดบั ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม
จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) 
ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนและเกณฑ์การแปลความหมาย
ของขอ้มูลค่าเฉล่ีย (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) ดงัน้ี 

เกณฑก์ารใหค้ะแนน 
 มีอิทธิพลระดบัมากท่ีสุด ใหค้ะแนน 5 
 มีอิทธิพลระดบัมาก ใหค้ะแนน 4 
 มีอิทธิพลระดบัปานกลาง ใหค้ะแนน 3 
 มีอิทธิพลระดบันอ้ย ใหค้ะแนน 2 
 มีอิทธิพลระดบันอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน 1 
คะแนนท่ีไดน้ ามาหาค่าเฉล่ียและแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
                        ช่วงของคะแนน 

4.50-5.00 หมายถึง มีอิทธิพลระดบัมากท่ีสุด 
3.50-4.49 หมายถึง มีอิทธิพลระดบัมาก 
2.50-3.49 หมายถึง มีอิทธิพลระดบัปานกลาง 
1.50-2.49 หมายถึง มีอิทธิพลระดบันอ้ย 
1.00-1.49 หมายถึง มีอิทธิพลระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
 



 

บทที ่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 
การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรผล ความหมายของผล
การวเิคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาไดมี้การก าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 N  แทน จ านวนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D  แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2  แทน ค่าไค-สแคว ์
P  แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
*  แทน ค่าความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
**  แทน ค่าความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการศึกษา โดยแบ่ง

การน าเสนออกเป็น 4 ขั้นตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีในเขต

 กรุงเทพมหานคร 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

 ผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 เป็นการน าเสนอและอธิบายลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ตัวแปร จ านวน ร้อยละ 

อายุ   
 20-24 ปี 86 21.5 
 25-30 ปี 93 23.3 
 31-40 ปี 141 35.3 
 41-50 ปี 44 11.0 
 51-60 ปี 36 9.0 

รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษา   
 มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 10 2.5 
 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 17 4.3 
 ปวส./อนุปริญญา 79 19.8 
 ปริญญาตรี 187 46.8 
 ปริญญาโท 107 26.8 

รวม 400 100.0 

อาชีพ   
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 54 13.5 
 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232 58.0 
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23 5.8 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 73 18.3 
 แม่บา้น 18 4.6 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ตัวแปร จ านวน ร้อยละ 

    รายได้   
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 18.8 
 10,001-15,000 บาท 57 14.3 
 15,001-20,000 บาท 57 14.3 
 20,001-25,000 บาท 77 19.3 
 25,001-30,000 บาท 66 16.5 
 มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 68 17.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 เป็นการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และขอ้มูลทัว่ไปของผู ้

ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน เพื่อให้ทราบขอ้มูลพื้นฐาน
ส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านความคิดเห็นได้อย่าง
ถูกตอ้งในจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 ราย เป็นดงัน้ี 

อายุ อายุ 20-24 ปี มี 86 ราย อายุ 25-30 ปี มี 93ราย อายุ 31-40 ปี มี 141 ราย อายุ 41-50 ปี 
มี 44 ราย อาย ุ51-60 ปี มี 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.5  23.3  35.3  11.0 และ 9.0 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 10 ราย มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.. 
17 ราย ปวส./อนุปริญญา 79 ราย ปริญญาตรี 187 ราย ปริญญาโท 107 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.5 4.3 
19.8 46.8 26.8 ตามล าดบั 

อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 54 ราย ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232 ราย อาชีพ
อิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23 ราย นกัเรียน/นกัศึกษา 73ราย แม่บา้น 18 ราย  คิดเป็นร้อยละ 13.5 58.0 5.8 
18.3 4.6 

รายได้ รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท มี 75 ราย รายได้ 10,001-15,000 บาท มี 57 ราย 
รายได ้15,001-20,000 บาท มี 57 ราย รายได ้20,001-25,000 บาท มี 77 ราย รายได ้25,001-30,000 บาท 
มี 66 ราย และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มี 68 ราย 
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และพบว่า สตรีส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนใหญ่จะมีอายุอยู่ท่ีระหวา่ง 31–40 ปี รองลงมามีอายุอยูท่ี่ระหว่าง 25-30 ปี และมีระดบัการศึกษา
อยู่ท่ีปริญญาตรี รองลงมาอยู่ทีปริญญาโท มีอาชีพเป็นลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชนรองลงมา
เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา ซ่ึงมีรายได้เฉล่ียอยู่ท่ีระหว่าง 20,001-25,000 บาทต่อเดือน รองลงมา มีรายได้
เฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท 
    

ตอนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีส าเร็จรูป ในเขต
 กรุงเทพมหานคร 
 
 เป็นการน าเสนอและอธิบายพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรี ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ดงัตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวน ร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
 นอ้ยกวา่ 400 บาท 
 401-800 บาท 
 801-1,200 บาท 
 1,201-1,600 บาท 
 1,601-2,400 บาท 
 มากกวา่ 2,401 บาท 

58 
106 
87 
72 
39 
38 

14.5 
26.5 
21.8 
18.0 
9.8 
9.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
2. ราคาเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ียต่อช้ินท่ีท่านซ้ือ 

 นอ้ยกวา่ 200 บาท 
 201-300 บาท 
 301-400 บาท 
 401-500 บาท 
 501-600 บาท 
 มากกวา่ 601 บาท 

48 
125 
60 
63 
47 
57 

12.0 
31.3 
15.0 
15.8 
11.8 
14.3 

รวม 400 100.0 
3. ท่านนิยมเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ประเภทใดบา้ง 

 เส้ือยดืทีเช๊ิต / เส้ือยดื 
 เส้ือเช้ิตแขนสั้น/ยาว 
 กระโปรงสั้น 
 กระโปรงยาว 
 กางเกงขาสั้น 
 กางเกงขายาว/กางเกงบูติก 
 ชุดกีฬา 
 เส้ือแขนกุด/สายเด่ียว/เกาะอก 
 ชุดกระโปรง/กางเกง ติดกนั 

234 
135 
107 
77 

153 
135 
23 
51 

163 

58.5 
33.8 
26.8 
19.3 
38.3 
33.8 
5.8 

12.8 
40.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
4. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่จาก
แหล่งใดบา้ง 

 เพื่อน 
 โทรทศัน์ 
 นิตยสารแฟชัน่ 
 ป้ายคตัเอาทโ์ฆษณา  
 ใบปลิว/โบชวัร์ 
 อินเตอร์เน็ต 
 พนกังานขายเส้ือผา้แฟชัน่ 
 เดินดูตามร้านขายเส้ือผา้เอง 

 
 

122 
76 

147 
6 

13 
175 
52 

309 

 
 

30.5 
19.0 
36.8 
1.5 
3.3 

43.8 
13.0 
77.3 

รวม 400 100.0 
5. ท่านมกัจะไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัใคร 

 เลือกซ้ือคนเดียว 
 พอ่แม่ 
 เพื่อน 
 ญาติพี่นอ้ง 
 คนรัก/แฟน 

 
256 
56 

220 
67 
75 

 
64.0 
14.0 
55.0 
16.8 
18.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
6. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของท่านมากท่ีสุด 

 ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพล 
 พอ่แม่ 
 เพื่อน 
 ญาติพี่นอ้ง 
 คนรัก / แฟน 
 พนกังานขาย 
 ดารา นกัร้อง บุคคลท่ีนิยมช่ืนชอบ 

 
256 
16 
67 
4 

35 
2 

20 

 
64.0 
4.0 

16.8 
1.0 
8.8 
.5 

5.0 

รวม 400 100.0 
7. ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ช่วงเวลาใดของเดือน
บ่อยท่ีสุด 

  

 ตน้เดือน 81 20.3 
 กลางเดือน 20 5.0 
 ปลายเดือน 54 13.5 
 วนัหยดุสุดสัปดาห์ 199 49.8 
 ตามแต่สะดวกซ้ือ 46 11.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
8. ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง 

 นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 
 1 คร้ัง 
 2 คร้ัง 
 3 คร้ัง 
 4 คร้ัง 
 มากกวา่ 4 คร้ัง 

 
60 
86 

151 
42 
16 
45 

 
15.0 
21.5 
37.8 
10.5 
4.0 

11.3 

รวม 400 100.0 
9. ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ังดว้ยเหตุผลใดบา้ง 

 ซ้ือตามเพื่อนซ้ือ 
 ซ้ือตามดารา นกัร้อง บุคคลท่ีนิยม 
 ซ้ือตามเทศกาล 
 ซ้ือตามแฟชัน่ 
 ซ้ือตามความชอบและรสนิยม 
 มีการลดราคา 
 ซ้ือตามความจ าเป็น / โอกาส เช่น มีการเดินทาง 

ท่องเท่ียว ไปงานต่างๆ 
 เบ่ือเส้ือผา้แฟชัน่เดิมท่ีมี 
 มีเงินเหลือใช ้
 มีบุคคลอ่ืนจ่ายเงินค่าเส้ือผา้แฟชัน่ให ้

15 
12 
36 
73 

240 
207 
263 
97 
45 
37 

3.8 
3.0 
9.0 

18.3 
60.0 
51.8 
65.8 
24.3 
11.3 
9.3 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
10. ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละช้ินเพราะเหตุใด   

 สวมใส่สบาย 226 56.5 
 แบบเส้ือผา้แฟชัน่ถูกใจ 236 59.0 
 ลวดลายสีสันถูกใจ 132 33.0 
 ราคาถูก / มีการลดราคา 196 49.0 
 มีตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั 82 20.5 
 สะดวกและรวดเร็วในการซ้ือ 45 11.3 
 เหมาะสมกบัรูปร่าง 269 67.3 

รวม 400 100.0 
11.ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากสถานท่ีใดบา้ง 

 ตลาดวงัหลงั 
 ตลาดซอยละลายทรัพย ์
 สยามสแควร์ 
 ตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 เซ็นเตอร์วนั 
 หา้งเซนทรัล 
 ประตูน ้าแพลตินมั 
 ไฮเปอร์มาร์เก็ตเช่น เทสโกโ้ลตสั, 

บ๊ิกซี 
 ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
 เวบ็ไซตเ์ส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 

100 
66 

126 
155 
85 

197 
191 
76 

226 
87 

25.0 
16.5 
31.5 
38.8 
21.3 
49.3 
47.8 
19.0 
56.5 
21.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
12. ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากสถานท่ีใดต่อไปน้ีบ่อยท่ีสุด 

 ตลาดวงัหลงั 
 ตลาดซอยละลายทรัพย ์
 สยามสแควร์ 
 ตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 เซ็นเตอร์วนั 
 หา้งเซนทรัล 
 ประตูน ้าแพลตินมั 
 ไฮเปอร์มาร์เก็ตเช่น เทสโกโ้ลตสั, บ๊ิกซี 
 ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
 เวบ็ไซตเ์ส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 

  

25 
7 

28 
34 
20 
73 
51 
13 

124 
25 

6.3 
1.8 
7.0 
8.5 
5.0 

18.3 
12.8 
3.3 

31.0 
6.3 

รวม 400 100.0 
13. ท่านวางแผนการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไร   

 ไม่มีการวางแผนการซ้ือล่วงหนา้ 214 53.5 
 วางแผนการซ้ือล่วงหนา้ทุกคร้ัง 55 13.8 
 วางแผนการซ้ือล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง 131 32.8 

รวม 400 100.0 
14.ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไรมากท่ีสุด 

 ซ้ือทนัทีท่ีพบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีถูกใจ 
 เทียบราคากบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจ 
 ตอ้งมีการลองเส้ือผา้แฟชัน่ก่อนซ้ือทุกคร้ัง 

 
169 
137 
94 

 
42.3 
34.3 
23.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
15. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือท่านน า
เส้ือผา้แฟชัน่มาสวมใส่ในคร้ังแรก 

 พอใจ/ชอบมาก 
 พอใจ/ชอบ 
 ไม่แน่ใจวา่พอใจ/ชอบหรือไม่ 

 
111 
274 
15 

 
27.8 
68.5 
3.8 

รวม 400 100.0 
 
 

จากตารางท่ี 4.2 กลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนท่ีใช้ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น 
ส่วนใหญ่ร้อยละ 26.5 เป็นเงิน 401-800 บาท รองลงมาร้อยละ 21.8 เป็นเงิน 801-1,200 บาท อนัดบั
ท่ีสาม ร้อยละ18.0 เป็นเงิน 1,201-1,600 บาท 

ราคาเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ียต่อช้ินท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือส่วนใหญ่ร้อยละ 31.3 ราคา 201-300 บาท 
รองลงมาร้อยละ 15.8 ราคา 401-500 บาท อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 15.0 ราคา 301- 400 บาท 

กลุ่มตวัอย่างนิยมเลือกเส้ือผา้แฟชั่น ส่วนใหญ่ร้อยละ 58.5 คือ เส้ือยืดทีเช๊ิต/เส้ือยืด 
รองลงมาร้อยละ 40.8 คือ ชุดกระโปรง/กางเกงติดกนั อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 38.3 คือ กางเกงขาสั้น 

กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่ส่วนใหญ่ร้อยละ 77.3 คือ เดินดู
ตามร้านขายเส้ือผา้เอง รองลงมาร้อยละ 43.8 คือ อินเทอร์เน็ต อันดับท่ีสาม ร้อยละ 36.8 คือ 
นิตยสารแฟชัน่ 

กลุ่มตวัอยา่งมกัจะไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ส่วนใหญ่ร้อยละ 64.0 ไปเลือกซ้ือคนเดียว 
รองลงมาร้อยละ 55.0 ไปกบัเพื่อน อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 18.8 ไปกบัคนรัก/แฟน 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 
ร้อยละ 64.0ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพล รองลงมาร้อยละ 16.8 คือเพื่อน อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 8.8 คนรัก/แฟน 

ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ส่วนใหญ่ร้อยละ 49.8 ช่วงวนัหยุดสุด
สัปดาห์ รองลงมาร้อยละ 20.3 คือ ช่วงตน้เดือน อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ13.5 ช่วงปลายเดือน 

กลุ่มตวัอยา่งซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ีย ส่วนใหญ่ร้อยละ 37.8 คือ 2 คร้ัง รองลงมา ร้อยละ 
21.5 คือ 1 คร้ัง อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 15.0 คือนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 
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เหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่ร้อยละ 65.8 คือซ้ือตาม
ความจ าเป็น/โอกาส เช่น มีการเดินทาง ท่องเท่ียวไปงานต่างๆ รองลงมาร้อยละ 60.0คือ ซ้ือตาม
ความชอบและรสนิยม อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 51.8 คือ มีการลดราคา 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแต่ละช้ินของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ร้อยละ 67.3คือ
เหมาะสมกบัรูปร่างรองลงมาร้อยละ 59.0คือ แบบเส้ือผา้แฟชัน่ถูกใจ อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 56.5 คือ 
สวมใส่สบาย 

สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ส่วนใหญ่ร้อยละ 56.5 คือ ร้านขายเส้ือผา้
แฟชัน่ทัว่ไป รองลงมา ร้อยละ 49.3 คือ หา้งเซ็นทรัล อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 47.8 คือ ประตูน ้าแพลตินมั 

   สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บ่อยท่ีสุด ส่วนใหญ่ร้อยละ 31.0 คือ ร้านขาย
เส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป รองลงมาร้อยละ 18.3 คือ ห้างเซ็นทรัล อนัดบัท่ีสาม ร้อยละ 12.8 คือ ประตูน ้ า
แพลตินมั 

การวางแผนซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ร้อยละ 53.5 ไม่มีการวางแผนการ
ซ้ือล่วงหนา้ รองลงมา ร้อยละ 32.8 วางแผนการซ้ือล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ร้อยละ 42.3 ซ้ือทนัทีท่ีพบ
เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีถูกใจ รองลงมาร้อยละ 34.3 เทียบราคากบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจ 

ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มตวัอยา่งเม่ือน ามาสวมใส่ในคร้ังแรก 
ส่วนใหญ่ร้อยละ 68.5 พอใจ/ชอบ รองลงมาร้อยละ 27.8 พอใจ/ชอบมาก 

และพบว่า สตรีส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 401–800 บาท และราคาของเส้ือผา้ท่ีซ้ือตวัละประมาณ 
201-300 บาท ซ่ึงส่วนใหญ่จะซ้ือเส้ือยืดหรือเส้ือทีเช้ิต โดยเดินดูตามร้านคา้ขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
และเลือกซ้ือเองโดยม่ีผูใ้ดมีส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ ช่วงเวลาท่ีมกัจะใช้เวลาในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้จะเป็นช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ และในแต่ละสัปดาห์จะซ้ือ 2 คร้ัง และซ้ือตามความ
จ าเป็น โดยเลือกจากการดูท่ีเหมาะสมกบัรูปร่างของตนเอง หลงัจากท่ีซ้ือมาแลว้ก็มีความพึงพอใจ
ในเส้ือผา้ท่ีตนเองเลือกซ้ือมา 
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ตอนที ่3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม 
 การซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 เป็นการน าเสนอและอธิบายค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ในส่วนต่างๆ ดงัตารางท่ี 4.3-4.6 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบั
 ส่วนประสมการตลาด ในส่วนท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 

ส่วนประสมการตลาด 
(ด้านผลติภัณฑ์)   S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ 3.27 .91608 ปานกลาง 
รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั 4.02 .73029 มาก 
มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย 4.03 .73083 มาก 
รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว 4.01 .75578 มาก 
รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซ ้ าใคร 3.60 .95967 มาก 
คุณภาพ ความทนทาน เช่น ไม่เสียรูปทรงหลงัซกั 4.31 .70499 มาก 

รวม 3.87 0.48862 มาก 
 

     จากตารางท่ี 4.3 พบว่า สตรีท่ีตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า มีเพียงหวัขอ้เดียวท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง คือ ช่ือเสียงของตราสินคา้ นอกนั้นอยู่
ในระดบัมากทั้งหมด 
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ตารางท่ี 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบั
 ส่วนประสมการตลาด ในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคา 
 

ส่วนประสมการตลาด 
(ด้านราคา)   S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

ราคาถูก 3.92 .90078 มาก 
ราคาสูงเหมาะสมกบัตราสินคา้ 3.69 .96349 มาก 
มีป้ายราคาบอกชดัเจน 3.96 .87195 มาก 
สามารถต่อรองราคาได ้ 3.97 .94032 มาก 

รวม 3.89 .57661 มาก 
 
           จากตารางท่ี 4.4 พบว่า สตรีท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ให้ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบั
 ส่วนประสมการตลาด ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย 
 

ส่วนประสมการตลาด 
(ด้านการจัดจ าหน่าย) 

  S.D. ระดับ
ความส าคัญ 

มีการจดัแสดงหนา้ร้านสวยงาม 3.55 .86855 มาก 
สถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย 3.99 .78519 มาก 
สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ 3.53 1.11215 มาก 
สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง 4.23 .77369 มาก 

รวม 3.82 .66716 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า สตรีท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผ่าแฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพ 

มหานคร ให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากทั้งหมด 

 



54 

ตารางท่ี 4.6  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบั
 ส่วนประสมการตลาด ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด 
(ด้านส่งเสริมการตลาด)   S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

สินคา้ลดราคา 4.30 .759 มาก 
มีบริการลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ 4.09 .838 มาก 
การโฆษณาตามส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร  
โทรทศัน์ วทิย ุ

3.08 1.079 ปานกลาง 

อินเทอร์เน็ตฯลฯ    
พนกังานขายมีอธัยาศยัดี การพดูจาดี 4.32 .752 มาก 
มีบริการหลงัการขาย เช่น รับตดัขากางเกง  
รับซ่อมเส้ือผา้ 

3.71 1.087 มาก 

มีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีปัญหา 4.07 .984 มาก 
รวม 3.9321 .60770 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ สตรีท่ีให้ระดบัความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูปใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการตลาด โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงลงรายละเอียด
เป็นรายหัวขอ้แลว้พบว่า มีเพียงหัวขอ้เดียวท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง คือ หัวขอ้การโฆษณาตามส่ือ
ต่าง ๆ เช่น นิตยสาร โทรทศัน์ วทิย ุนอกนั้นอยูใ่นระดบัมากทั้งส้ิน 
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ตอนที ่4  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรม
 การซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 เป็นการน าเสนอและอธิบายค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัในส่วนท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ในส่วนต่างๆ ดงัตารางท่ี 4.7-4.42 
 
ตารางท่ี 4.7  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในเขต
 กรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ 20-24 86 44.842** .001 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 
 

ตารางท่ี 4.8  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในเขต
 กรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ 

 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
ราคาของเส้ือผา้ 20-24 86 49.295** .000 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 

 
ตารางท่ี 4.9  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในเขต
 กรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
บุคคล 20-24 86 92.724** .000 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.10  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
ช่วงเวลา 20-24 86 33.527** .006 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.11  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
ความถ่ีในการซ้ือ 20-24 86 47.418** .001 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูปใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในเลือกซ้ือเส้ือผา้สตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.12  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
สถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย 20-24 86 67.118** .001 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูปใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีซ้ือเส้ือผา้บ่อยๆ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 
 
ตารางท่ี 4.13  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
การวางแผน 20-24 86 8.938 .348 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

  
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้สตรี   
 

ตารางท่ี 4.14  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการเลือกซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
วธีิการเลือกซ้ือ 20-24 86 11.056 .199 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

  
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในเลือกซ้ือเส้ือผา้สตรี   
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ตารางท่ี 4.15  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัสวมใส่ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าสตรี อายุ จ านวนคน Chi Square P 
ความรู้สึกหลงัสวมใส่ 20-24 86 20.352** .009 
 25-30 93   
 31-40 141   
 41-50 44   
 51-60 36   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัสวมใส่เส้ือผา้ท่ีซ้ือมาแลว้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.16  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 28.442* .099 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกับค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 4.17  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

ราคาของเส้ือผา้ มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 66.152** .000 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ท่ีตดัสินใจซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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ตารางท่ี 4.18  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

บุคคล มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 46.046** .004 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
  

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผา้  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

ตารางท่ี 4.19  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

ช่วงเวลา มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 37.007** .002 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.20  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

ความถ่ี มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 19.173 .511 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

  
จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่นส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรี
ส าเร็จรูป 
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ตารางท่ี 4.21  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

สถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 55.845** .019 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
  

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีซ้ือเส้ือผา้บ่อยๆ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

ตารางท่ี 4.22  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

การวางแผน มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 21.302** .006 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
สตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.23  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

วธีิการซ้ือเส้ือผา้ มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 5.385 .716 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

  
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการซ้ือเส้ือผา้ 
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ตารางท่ี 4.24  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
 ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการสวมใส่ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

ระดับการศึกษา จ านวนคน Chi Square P 

ความรู้สึกหลงัสวมใส่ มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

10 5.049 .752 

 มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

17   

 ปวส./อนุปริญญา 79   
 ปริญญาตรี 187   
 ปริญญาโท 107   

  
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัสวมใส่เส้ือผา้ท่ีซ้ือมา 
 
ตารางท่ี 4.25  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

ค่าใชจ่้าย ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 55.805** .000 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.25 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.26  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

ราคา ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 96.278** .000 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.26 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 
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ตารางท่ี 4.27  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

บุคคล ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 96.128** .000 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.28  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

ช่วงเวลา ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 20.922 .402 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   
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จากตารางท่ี 4.28 พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้ 

 
ตารางท่ี 4.29  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือ 

 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

ความถ่ี ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 
52.396** .001 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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ตารางท่ี 4.30  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน 
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

สถานท่ี ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 76.630** .002 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีซ้ือเส้ือผา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.31  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

การวางแผน ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 
20.710** .023 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตารางท่ี 4.31 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.32  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

วธีิการซ้ือเส้ือผา้ ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 13.761 .184 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

 
จากตารางท่ี 4.32 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป 
 
ตารางท่ี 4.33  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
 เขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการสวมใส่ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

อาชีพ จ านวนคน Chi Square P 

ความรู้สึก 
หลงัการสวมใส่ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 
46.850** .000 

 ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน 232   
 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 23   
 ตวันกัเรียน/นกัศึกษา 73   
 แม่บา้น 17   

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตารางท่ี 4.33 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูป
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการสวมใส่เส้ือผา้หลงัจากท่ีซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.34  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

ค่าใชจ่้าย ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 83.829** .000 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

  
จากตารางท่ี 4.34 พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
ส าเร็จรูป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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ตารางท่ี 4.35  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

ราคา ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 129.870** .000 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
  

      จากตารางท่ี 4.35 พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัราคาของเส้ือผา้ท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 
 

ตารางท่ี 4.36  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
 เส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

บุคคล ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 66.321** .000 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตารางท่ี 4.36 พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.37  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

ช่วงเวลา ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 29.630* .076 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

  
      จากตารางท่ี 4.37 พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 4.38  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

ความถ่ี ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 49.509** .002 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
      จากตารางท่ี 4.38 พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในในซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีส าเร็จรูป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.39  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีซ้ือบ่อย 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

สถานท่ี ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 47.325 .378 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  



75 

 จากตารางท่ี 4.39 พบว่า รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป   
 

ตารางท่ี 4.40  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

การวางแผน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 11.723 .304 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท 

ข้ึนไป 
68 

  

  

    จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
สตรีส าเร็จรูป   
 

ตารางท่ี 4.41  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการเลือกซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

วธีิการเลือกซ้ือ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 25.546** .004 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตารางท่ี 4.41 พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
ตารางท่ี 4.42  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
 ในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการสวมใส่ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าสตรี 

รายได้ จ านวนคน Chi Square P 

ความรู้สึกหลงัการใส่ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 75 15.668 .110 
 10,001-15,000 บาท 57   
 15,001-20,000 บาท 57   
 20,001-25,000 บาท 77   
 25,001-30,000 บาท 66   
 มากกวา่ 30,000 บาท

ข้ึนไป 
68 

  

  
    จากตารางท่ี 4.42 พบว่า รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการสวมใส่เส้ือผา้  
 



 

 

บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 
 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการศึกษาไดต้ามล าดบัดงัน้ี 

1. สรุปการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

สรุปการศึกษา 
 

1. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ความส าคัญของการศึกษา 
  2.1 ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.2 สามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ในการจ าหน่ายสินคา้ประเภท
เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. วธีิด าเนินการศึกษา 
  3.1 ประชากร คือ ผูห้ญิงอายุระหวา่ง 20-60 ปี จ  านวน 10 เขตไดแ้ก่ ทุ่งครุ จตุจกัร 
ราษฎบ์ูรณะ บางคอแหลม ราชเทวี บางกอกใหญ่ บางแค ดอนเมือง บางรัก พระนคร กรุงเทพมหานคร 
ขนาดตวัอย่างท่ีใชมี้จ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย โดยสุ่มตวัอย่างตามความยสะดวกใน 
แต่ละเขต 
  3.2 สมมติฐานของการศึกษา 
   เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ของผู ้บริโภค และส่วนประสม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  3.3 ขอบเขตของการศึกษา 
   1) ขอบเขตดา้นประชากร 
     ประชากร คือ ผูห้ญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
   2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา  
    สตรีท่ีไดจ้ากการสุ่มเขตในกรุงเทพมหานครจ านวน 10 เขต จากจ านวน
เขตทั้งหมด 50 เขต โดยอาศยัวธีิการจบัฉลาก ซ่ึงไดแ้ก่ เขตทุ่งครุ จตุจกัร ราษฎ์บูรณะ บางคอแหลม 
ราชเทว ีบางกอกใหญ่ บางแค ดอนเมือง บางรัก พระนคร 
  3.4 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
   ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยสะดวกในแต่ละเขต โดยใช้แบบสอบถามกับผู ้
ท่ีเคยซ้ือและใชเ้ส้ือผา้แฟชัน่สตรี อายุระหวา่ง 20–60 ปี อาศยัอยูก่รุงเทพมหานครติดต่อกนัเกินกวา่ 
3 ปี จ  านวนเขตละ 40 คน 
  3.5 เคร่ืองมือในการศึกษา 
   ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามลกัษณะทางประชากรโดยแบ่งเป็น 
3 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามลกัษณะของแบบสอบถาม
เป็นแบบค าถามหลายตวัเลือก (Multiple-Choice Questions) 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบค าถามหลายตวัเลือก (Multiple- Choice Questions) 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบมาตราลิเคอร์ท (Likert 
Scale) โดยใหมี้เลือกตอบ 5 ระดบั 
  3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
   รวบรวมจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิได้แก่การส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง และแหล่งทุติยภูมิจากการเก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนท่ีมีการเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ 
การค้นควา้จากหนังสือ ต ารา บทความ เอกสารคู่มือต่างๆสืบค้นข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต และ
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  3.7 ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล 
   ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล ในเดือน กุมภาพนัธ์ - มีนาคม พ.ศ.2556 
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3.8 การวเิคราะห์ข้อมูล  
รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามน ามาประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใช้

โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows (Statistical Package for the Social Science for Window) 
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เช่น ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ในการวิเคราะห์ขอ้มูล และ
เสนอขอ้มูลจากผลท่ีวิเคราะห์ได้เป็นตารางเปรียบเทียบร้อยละและสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistic) ในเร่ืองของความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 4. ผลการศึกษา 
  4.1 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพ 
มหานคร มีดงัน้ี 
   ผูบ้ริโภคท่ีเป็นสตรีส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี ซ่ึงระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี และประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ระหว่าง 20,000–
25,000 บาท ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในแต่ละคร้ังอยูท่ี่ประมาณ 401-800 บาท 
ซ่ึงราคาของเส้ือผา้ท่ีกลุ่มสตรีจะซ้ืออยูท่ี่ราคา 201–300 บาท และนิยมท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ประเภท
เส้ือยืดทีเช๊ิตหรือเส้ือยืด การท่ีจะเลือกซ้ือหรือตดัสินใจท่ีจะซ้ือนั้นมกัจะเดินดูตามร้านท่ีขายเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปเองและมกัท่ีจะเดินเลือกซ้ือคนเดียวและถา้สนใจท่ีจะซ้ือและมีความพอใจท่ีจะ
ซ้ือก็จะซ้ือเลยโดยท่ีไม่คิดลงัเลแต่อยา่งใดและไม่มีผูใ้ดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ ผูบ้ริโภค
สตรีมกัจะเดินซ้ือเส้ือผา้ในช่วงวนัหยดุสุดสัปดาห์ เน่ืองจากเป็นวนัหยุดท างานและใน 1เดือนจะซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป 2 คร้ัง แต่ก็ยงัค  านึงถึงความจ าเป็นในการซ้ือคือ จะซ้ือตามความจ าเป็น
หรือตามโอกาสท่ีจะตอ้งใชเ้ท่านั้น การเลือกสินคา้จะเลือกตามความเหมาะสมกบัรูปร่างของตนเอง 
และนิยมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปตามร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่สตรีทัว่ไป  และเม่ือซ้ือมาแลว้ ผู ้
บริโภคสตรีส่วนใหญ่มกัจะพอใจในสินคา้ท่ีตนเองเลือกซ้ือมา 
  4.2 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์กับพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
   อายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ราคาของเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 
และความรู้สึกหลงัการสวมใส่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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   ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี
ส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือ ราคาของเส้ือผา้ท่ีซ้ือ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 
และการวางแผนในการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
   อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกับค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ราคาของเส้ือผา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ การวางแผนในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 
และความรู้สึกในการซ้ือเส้ือผา้หลงัการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
   รายได้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูป
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ราคาของเส้ือในการซ้ือ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ ความถ่ีในการเลือกซ้ือ และวิธีการเลือกซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

อภิปรายผล 
 

1. ผลจากการศึกษาแสดงให้เห็นความสัมพนัธ์ของประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมกับ
ประเด็นทีน่ ามาอภิปราย  พบวา่ 
  อายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้าย ราคา บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ ความถ่ี
ในการซ้ือ สถานท่ีในการซ้ือ และความรู้สึกหลังการสวมใส่ ทั้ งน้ี สอดคล้องกับการวิจยัของ
กนกวรรณ วิโรจน์ (2553: บทคดัย่อ) ซ่ึงท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี
มุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคล้องกับการวิจัยของณัญช์คณิส ปานเสมศรี (2551: 
บทคดัยอ่) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นใน
สยามสแควร์และสอดคลอ้งกบัการวิจยัของศุภร อนนัตคู์ศรี (2551: บทคดัยอ่) เร่ือง พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีไดลิ้ขสิทธ์ิต่างประเทศของสตรีวยัท างานเร่ิมตน้ในห้างสรรพสินคา้เขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากอายุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองความคิดและ
พฤติกรรม อีกทั้งยงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดความแตกต่างในด้านของความยากง่ายในการชักจูงใจด้วย 
ดงันั้น จากผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้มีอายุ 31 ปีข้ึนไป จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรี
ส าเร็จรูปสูง เพราะการแต่งกายเป็นการเสริมบุคลิกภาพของผูส้วมใส่  
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  ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในส่วนท่ี
เก่ียวกบั ค่าใชจ่้าย ราคาของสินคา้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ สถานท่ี
ในการซ้ือ การวางแผนในการซ้ือ ทั้ งน้ี สอดคล้องกับการวิจัยของกนกวรรณ วิโรจน์ (2553: 
บทคดัยอ่) ซ่ึงท าการวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานคร
และการวิจยัของณัญช์คณิส ปานเสมศรี (2551: บทคดัย่อ) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ เน่ืองจากการซ้ือเส้ือผา้เป็นความชอบ
ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการด ารงชีวิต หรือส่ิงท่ีบุคคลสนใจมากกว่าท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัระดบั
การศึกษาจึงท าใหค้นมีการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูปสตรีแตกต่างกนั 
  รายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปใน
ส่วนท่ีเก่ียวกบัค่าใชจ่้าย ราคา บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ วิธีการเลือกซ้ือ และ
ในส่วนของค่าใชจ่้าย ทั้งน้ี สอดคลอ้งกบัการวิจยัของกนกวรรณ วิโรจน์ (2553: บทคดัย่อ) ซ่ึงท า
การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและการวิจยั
ของณัญช์คณิส ปานเสมศรี (2551: บทคดัยอ่) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
น าเข้าจากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ เน่ืองจากรายได้เป็นตวัก าหนดความตอ้งการ 
ของคน รวมถึงพฤติกรรมต่างๆ เพราะฉะนั้นรายไดข้องบุคคลจะส่งผลกระทบต่อสินคา้และบริการ
ท่ีจะตดัสินใจท่ีจะซ้ือ 

 อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในส่วนท่ี
เก่ียวกบัค่าใชจ่้าย ราคา บุคคล ความถ่ีในการซ้ือ สถานท่ีในการซ้ือ การวางแผนในการซ้ือ ความรู้สึกหลงั
การสวมใส่ ทั้งน้ี สอดคลอ้งกบัการวจิยัของกนกวรรณ วโิรจน์ (2553: บทคดัยอ่) ซ่ึงท าการวิจยัเร่ือง 
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและการวิจยัของณัญช์คณิส 
ปานเสมศรี (2551: บทคัดย่อ) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเข้าจาก
ต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ เน่ืองจากอาชีพของแต่ละคนจะน าไปสู่ความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั  
 2. ผลการศึกษาแสดงให้เห็นถึงส่วนประสมการตลาดที่มีอทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผ้าแฟช่ันสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
  ด้านผลิตภัณฑ์ สตรีท่ีตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ ์ในดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั
มีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย,รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว รูปแบบแปลกใหม่ไม่ซ ้ าใคร คุณภาพ ความ
ทนทาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาลงลึกไปในรายละเอียดเป็นหวัขอ้พบว่ามีเพียง
หวัขอ้เดียวท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง คือ ช่ือเสียงของตราสินคา้ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
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คุณภาพสูงทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัการวิจยัของกนกวรรณ วิโรจน์ (2553: บทคดัยอ่) ซ่ึงท าการวิจยัเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลอ้งกบัการวิจยั
ของณัญช์คณิส ปานเสมศรี (2551: บทคดัยอ่) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์  
  ด้านราคา สตรีท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในส่วนท่ีเก่ียวกบัดา้นราคา ในดา้นราคาถูก ราคาสูงเหมาะสมกบัตราสินคา้ มีป้ายบอกราคาชดัเจน
สามารถต่อรองราคาไดอ้ยู่ในระดบัมากทั้งหมด จึงควรมีการใชก้ลยุทธ์ตั้งราคาเผื่อไวเ้ล็กนอ้ยจาก
ราคาท่ีตอ้งการขายจริง ทั้งน้ี สอดคลอ้งกบัการวิจยัของณัญช์คณิส ปานเสมศรี (2551: บทคดัย่อ) 
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์  
  ด้านการจัดจ าหน่ายราคา สตรีท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานคร  ในส่วนท่ีเก่ียวกบัดา้นการจดัจ าหน่าย ในด้านมีการจดัแสดงหน้าร้านสวยงาม
สถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทางอยู่ใน
ระดับมากทั้งหมด อาจจะต้องเลือกท าเลท่ีตั้ งร้านใกล้ชุมชน ทั้ งน้ี สอดคล้องกับการวิจยัของ
กนกวรรณ วิโรจน์ (2553: บทคดัย่อ) ซ่ึงท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี
มุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคล้องกบัการวิจยัของศุภร อนนัต์คูศรี (2551: บทคดัย่อ) 
เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีไดลิ้ขสิทธ์ิต่างประเทศของสตรีวยัท างานเร่ิมตน้ใน
หา้งสรรพสินคา้กรุงเทพมหานคร 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด สตรีท่ีตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานคร ในส่วนท่ีเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นสินคา้ลดราคา มีบริการลอง
สวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ พนกังานขายมีอธัยาศยัดี การพูดจาดี มีบริการหลงัการขาย มีบริการเปล่ียนคืน
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงลงรายละเอียดเป็นรายหวัขอ้แลว้พบวา่ มีเพียงหวัขอ้เดียวท่ีอยูใ่นระดบั
ปานกลาง คือ หวัขอ้การโฆษณาตามส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร โทรทศัน์ วิทยุ นอกนั้นอยูใ่นระดบัมาก
ทั้งส้ิน จึงควรอบรมให้พนักงานพูดจากับลูกค้าอย่างสุภาพและบริการด้วยความเต็มใจ ทั้ งน้ี
สอดคลอ้งกบัการวจิยัของกนกวรรณ วิโรจน์ (2553: บทคดัยอ่) ซ่ึงท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลอ้งกบัการวิจยัของศุภร อนนัตคู์ศรี 
(2551: บทคดัยอ่) เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีไดลิ้ขสิทธ์ิต่างประเทศของสตรี
วยัท างานเร่ิมตน้ในหา้งสรรพสินคา้กรุงเทพมหานคร 
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ข้อเสนอแนะ 
 
 1. ข้อเสนอแนะผู้ประกอบการธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ันควรน าเสนอปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการตามล าดับค่าเฉลีย่รวม ดังต่อไปนี้ 
 ด้านผลติภัณฑ์ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ 
คุณภาพความทนทาน รองลงมาคือ มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย และรูปแบบสีสันสวยงาม 
 ผูป้ระกอบธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ควรมุ่งเนน้ท่ีเส้ือผา้แฟชัน่ประเภทเส้ือยืดทีเช้ิต/เส้ือยืด
เป็นหลกั โดยเน้นด้านรูปแบบสวยงามหลากหลายและมีคุณภาพทนทานเป็นหลกั โดยเน้นด้าน
รูปแบบสวยงามหรือรูปแบบท่ีเป็นท่ีนิยมในขณะนั้นซ่ึงสามารถติดตามขอ้มูลข่าวสารดา้นแฟชัน่
จากนิตยสารแฟชัน่ อินเทอร์เน็ต ซ่ึงโดยส่วนใหญ่รูปแบบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีนิยมมกัมาจากการซ้ือตาม
ความจ าเป็นโดยส่วนใหญ่ซ้ือตามความชอบและรสนิยม และไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ และ
ควรมีการจ าแนกประเภทเส้ือผา้ให้ชดัเจนตามอายุของลูกคา้ นอกจากน้ี เส้ือผา้ท่ีเหมาะกบัสตรีวยั
ท างานอาจจะเลือกเส้ือผา้ท่ีสามารถใส่ไปท างานได ้เน่ืองจากสตรีวยัท างานจะตอ้งพบปะผูค้น ท าให้
ตอ้งสวมใส่เส้ือผา้ท่ีดูสุภาพเรียบร้อย 
 ควรมีการเปล่ียนหมุนเวียน/ผลัดเปล่ียนสินค้าใหม่ในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์
โดยเฉพาะในวนัศุกร์เสาร์และอาทิตยแ์ละช่วงตน้เดือนซ่ึงเป็นช่วงท่ีลูกคา้ใชเ้วลาในการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่บ่อยท่ีสุด 
 ด้านราคา พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดบัมาก ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ สามารถ
ต่อรองราคาได ้รองลงมา คือ ราคาถูกและมีป้ายราคาบอกชดัเจน 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส่วนมากไม่เกิน 800 บาทต่อเดือน ซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ราคาไม่เกิน 300 บาทต่อช้ิน คิดเป็นร้อยละ 26.5 ซ่ึงนิยมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีราคา 201- 
300 บาทต่อช้ิน ร้อยละ 31.3 และ  401-500 บาทต่อช้ิน ร้อยละ 15.8 ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้ 
แฟชัน่ ควรให้ความส าคญัในการก าหนดราคา ควรน าสินคา้ท่ีมีราคาตน้ทุนท่ีสามารถค านวณราคาขาย
เส้ือผา้แฟชัน่ใหไ้ม่เกินราคาช้ินละ 300 บาท โดยเนน้ขายเส้ือผา้แฟชัน่ราคา 201-300 บาท เป็นหลกั 
และรองลงมา คือ 401-500 บาท เพื่อจูงใจผูซ้ื้อ 
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 ควรมีการติดป้ายราคาแสดงราคาสินคา้เพื่อให้ลูกคา้มัน่ใจว่าไม่มีการโก่งราคา 
รวมทั้งควรมีการใช้กลยุทธ์ตั้งราคาเผื่อไวเ้ล็กน้อยจากราคาท่ีตอ้งการขายจริง เพื่อให้กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีเป็นสตรีวยัท างานได้มีการต่อรองราคา เพื่อให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจเม่ือต่อรองราคา
สินคา้ไดต้ามตอ้งการ เป็นการกระตุน้การขายไดอี้กวิธี เน่ืองจากปัจจยัยอ่ยดา้นราคาสามารถต่อรอง
ราคาสินคา้ไดต้ามตอ้งการ เป็นการกระตุน้การขายไดอี้กวิธี เน่ืองจากปัจจยัย่อยดา้นราคาสามารถ
ต่อรองราคาได ้เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูต้อบแบบสอบถามมาก 
 ด้านการจัดจ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก
คือ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง รองลงมาคือ สถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย และมีการจดัหน้า
ร้านสวยงาม 
       ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ อาจตอ้งเลือกท าเลท่ีตั้งร้านในแหล่งชุมชน ใกล้
กบัแหล่งท่ีอยูอ่าศยั ส านกังานของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ หากลูกคา้เป็นกลุ่มสตรีวยัท างาน ท าเล
ท่ีตั้งร้านควรเป็นแหล่งใกลส้ านกังาน ท่ีพกัอาศยั ซ่ึงสามรถเดินทางมาเพื่อซ้ือไดส้ะดวก ซ่ึงจากผล
การศึกษาท าเลท่ีตั้งร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ร้านขายเส้ือผา้แฟชั่น
ทัว่ไป รองลงมาคือ ห้างเซ็นทรัล ซ่ึงมกัตั้งใกลแ้หล่งชุมชน ส านกังาน ท่ีพกัอาศยั สามารถเดินทาง
ดว้ยพาหนะของตนเองหรือรถรับจา้งไดส้ะดวก 
 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเส้ือผา้
แฟชัน่จากการดูตามร้านขายเส้ือผา้เอง ควรมีการตกแต่ง มีการจดัแสดงหนา้ร้าน มีการหมุนเวียน/
ผลดัเปล่ียนสินคา้ใหม่ๆ เสมอ เพื่อให้ลูกคา้ทราบแนวโนม้ของแฟชัน่ใหม่และดึงดูดกลุ่มลูกคา้ให้
เขา้มาดูเส้ือผา้ในร้าน เพราะปัจจยัย่อยดา้นมีการจดัแสดงหน้าร้านสวยงาม บรรยากาศภายในร้าน
(แสง สี เสียงเพลง) จะมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดบัมาก ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ พนกังานขายมีอธัยาศยั การพูดจาดี รองลงมา คือ สินคา้ลดราคา และมีบริการ
ลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ 
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 ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่น ควรอบรมให้พนักงานขายให้พูดจากบัลูกคา้
อยา่งสุภาพและบริการดว้ยความเต็มใจ นอกจากน้ี ควรส่งเสริมให้พนกังานขายมีความรู้ดา้นแฟชัน่
พอสมควร เพราะผูซ้ื้อมกัถามความคิดเห็นต่างๆ ของพนกังานขาย เช่น ควรใส่เส้ือตวัน้ีกบัอะไร 
ควรใส่กบัสร้อย หรือรองเทา้สีอะไร หากพนักงานสามารถตอบได้ ก็จะสร้างความพอใจให้กับ
ลูกคา้ไดอี้ก ภายในร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ ควรมีการขายสินคา้อ่ืนๆ ท่ีใชใ้นการแต่งกายร่วมดว้ย เช่น 
รองเทา้ เคร่ืองประดบั เพื่อเวลาท่ีลูกคา้ถามความคิดเห็นจะไดเ้สนอสินคา้อ่ืนๆ ในร้านไปดว้ย 
 ผูป้ระกอบธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่สามารถใชก้ลยุทธ์สินคา้ลดราคาเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีหมด
ฤดูกาลหรือช่วงท่ีมีเส้ือผา้แฟชัน่เหลือในสต็อกมาก โดยเฉพาะในช่วงตน้เดือน วนัศุกร์ เสาร์ และ
อาทิตยซ่ึ์งเป็นช่วงวนัท่ีผูต้อบแบบสอบถามไปเลือกซ้ือเส้ือผา้บ่อยท่ีสุด เพื่อเป็นตวักระตุน้การขาย
ไดอี้กทางเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้รู้สึกวา่ไดสิ้นคา้ดี ราคาถูก 
 การให้บริการเปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชั่นเม่ือมีปัญหา เป็นอีกบริการท่ีกลุ่มผูต้อบ
แบบสอบถามถือว่าเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นค่อนขา้งมาก แต่ร้านขาย
เส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปมกัไม่มีบริการน้ี หากร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ใดสามารถท่ีจะรองรับความตอ้งการ
น้ีได ้ไม่วา่จะเปล่ียนแปลง หรือซ่อมแซมเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีปัญหา ก็น่าจะเป็นอีกทางท่ีช่วยสร้างฐาน
ลูกคา้ได ้

 แหล่งข้อมูลข่าวสารเ ก่ียวกับเ ส้ือผ้าแฟชั่น ท่ีก ลุ่มผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัรองลงมาจากการเดินดูตามร้านดว้ยตนเอง คือ นิตยสารแฟชัน่ ดงันั้น ทางร้านคา้อาจมี
การน าเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีลงนิตยสารมาขายท่ีร้าน และติดรูปไวว้า่เส้ือผา้นั้นๆ ลงนิตยสาร เพื่อให้ลูกคา้
สามารถเห็นไดว้า่เม่ือสวมใส่จริงเป็นเช่นไร และเพื่อเพิ่มความตอ้งการในเส้ือผา้แฟชัน่รวมทั้งควร
เพิ่มการโฆษณาทางเวบ็ไซตเ์พื่อความสะดวกในการดูแบบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมาใหม่ 
 การบริการลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ ควรเป็นบริการท่ีมีให้กบัลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้
สามารถลองเส้ือผา้แฟชั่นท่ีชอบได้ ซ่ึงห้องลองเส้ือผา้ควรจะมีความมิดชิด เป็นสัดส่วน มีกระจกยาว
เต็มตวัเพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นชุดท่ีลองเต็มตวั และในห้องครัวมีตะขอเก่ียวไวแ้ขวนเส้ือผา้เพื่ออ านวย
ความสะดวกในการแขวนเส้ือผา้ 

 
 
 
 
 



86 

 

 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
      2.1 ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอย่างสตรีจากเมืองหลวงในจงัหวดัต่างๆ ทัว่ประเทศไทย
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีแตกต่าง และสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
     2.2 ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีมือสองของกลุ่มสตรี
ในวยัท างาน 
      2.3 ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีเปรียบเทียบกบั
กลุ่มอ่ืนๆ เช่น กลุ่มบุรุษ กลุ่มสตรีขา้มเพศในวยัท างาน เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  
“ส่วนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” 
 
 

แบบสอบถามน้ีจัดท าข้ึนเพื่อรวบรวมข้อมูลส าหรับการศึกษาค้นคว้าอิสระของ
นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แขนงวิชาการตลาด สาขาวิชา
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้มูลแบบสอบถาม
น้ีจะน าไปเพื่อใชป้ระโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น ทั้งน้ี จึงเรียนมาเพื่อความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามและขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
         
 
 
        สุกญัญา ศิริวยิานนท ์
                     ผูศึ้กษา 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (  ) หน้าข้อความท่ีตรงกับความเป็นจริงหรือ
 ขอ้คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. อาย ุ

1.  ( ) 20-24 ปี 2. ( ) 25-30 ปี 3. ( ) 31-40 ปี      
 4.   ( ) 41-50 ปี 5. ( ) 51-60 ปี 
2. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
    1.  ( ) ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 2.  ( ) ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากวา่
 3.  ( ) อนุปริญญา/ปวส.   4.  ( ) ปริญญาตรี    
 5.  ( ) ปริญญาโท  
3. อาชีพ 
    1.  ( ) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  2.  ( ) ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน  
 3.  ( ) อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั   4.  ( ) นกัเรียน/นกัศึกษา  
       5.  ( ) แม่บา้น   6.  ( ) อ่ืนๆโปรดระบุ………………………. 
4.  รายไดต่้อเดือน 
     1.  ( ) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2.  ( ) 10,001- 15,000 บาท  
 3.  ( ) 15,001 – 20,000 บาท   4.  ( ) 20,001- 25,000 บาท   
 5.  ( ) 25,001 – 30,000 บาท                     6.  ( ) มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง ( ) หน้าข้อความท่ีตรงกับความเป็นจริงหรือ
 ขอ้คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนท่ีท่านใชใ้นการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
    ( )  1. นอ้ยกวา่ 400 บาท ( )  4. 1,201-1,600 บาท 
    ( )  2. 401-800 บาท ( )  5. 1,601- 2,400 บาท 
    ( )  3. 801-1,200 บาท ( )  6. มากกวา่ 2,401 บาท 
2.  ราคาเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ียต่อช้ินท่ีท่านซ้ือ 
      ( )  1. นอ้ยกวา่ 200 บาท ( )  4. 401 – 500 บาท 
     ( )  2.  201-300 บาท ( )  5. 501-600 บาท 
     ( )  3. 301 – 400 บาท ( )  6. มากกวา่ 601 บาท 
3.  ท่านนิยมเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
     ( )  1.เส้ือยดืทีเช๊ิต / เส้ือยดื ( )  6. กางเกงขายาว/กางเกงบูติก 
    ( )  2. เส้ือเช้ิตแขนสั้น/ยาว ( )  7. ชุดกีฬา 
    ( )  3. กระโปรงสั้น ( )  8. เส้ือแขนกุด/สายเด่ียว/เกาะอก 
    ( ) 4.กระโปรงยาว ( )  9. ชุดกระโปรง/กางเกง ติดกนั 
   ( ) 5.กางเกงขาสั้น ( ) 10. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 
4. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่จากแหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  ( )  1. เพื่อน ( )  6. อินเทอร์เน็ต 
  ( )  2. โทรทศัน์ ( )  7. พนกังานขายเส้ือผา้แฟชัน่ 
  ( ) 3. นิตยสารแฟชัน่ ( ) 8. เดินดูตามร้านขายเส้ือผา้เอง 
  ( ) 4. ป้ายคตัเอาทโ์ฆษณา ( ) 9. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
  ( ) 5. ใบปลิว/โบชวัร์ 
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5.  ท่านมกัจะไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัใคร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
     ( )  1. เลือกซ้ือคนเดียว ( )  4. ญาติพี่นอ้ง 
     ( ) 2. พอ่แม่ ( )  5. คนรัก/แฟน 
    ( ) 3. เพื่อน ( ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
6. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของท่านมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
      ( )  1. ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพล ( )   5. คนรัก / แฟน 
     ( )  2. พอ่แม่ ( )   6. พนกังานขาย 
     ( )  3. เพื่อน ( )   7. ดารา นกัร้อง บุคคลท่ีนิยมช่ืนชอบ 
     ( ) 4.ญาติพี่นอ้ง ( )   8. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 
7. ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ช่วงเวลาใดของเดือนบ่อยท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
      ( )   1. ตน้เดือน ( )   4. วนัหยดุสุดสัปดาห์ 
     ( )   2. กลางเดือน ( )   5. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
     ( )   3. ปลายเดือน 
8.  ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง 
       ( )  1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ( ) 2. 1 คร้ัง  ( ) 3. 2 คร้ัง        
 ( )  4. 3 คร้ัง ( )  5. 4 คร้ัง  ( ) 6. มากกวา่ 4 คร้ัง   
9.  ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ังดว้ยเหตุผลใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
      ( )  1. ซ้ือตามเพื่อนซ้ือ  
 ( )  2. ซ้ือตามดารา นกัร้อง บุคคลท่ีนิยม 
 ( )  3. ซ้ือตามเทศกาล 
      ( )  4. ซ้ือตามแฟชัน่ 
 ( )  5. ซ้ือตามความชอบและรสนิยม   
     ( )  6. มีการลดราคา 
 ( )  7. ซ้ือตามความจ าเป็น / โอกาส เช่น มีการเดินทาง ท่องเท่ียว ไปงานต่างๆ 
      ( )  8. เบ่ือเส้ือผา้แฟชัน่เดิมท่ีมี 
      ( )  9. มีเงินเหลือใช ้        
 ( )  10. มีบุคคลอ่ืนจ่ายเงินค่าเส้ือผา้แฟชัน่ให้ 
       ( )  11.อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................................................  
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10.  ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละช้ินเพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากวา่ 1 ขอ้) 
       ( )  1. สวมใส่สบาย ( )  5. มีตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั 
       ( )  2. แบบเส้ือผา้แฟชัน่ถูกใจ ( )  6. สะดวกและรวดเร็วในการซ้ือ 
       ( )  3.ลวดลายสีสันถูกใจ ( )  7. เหมาะสมกบัรูปร่าง 
       ( )  4. ราคาถูก / มีการลดราคา ( )  8. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
11. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากสถานท่ีใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
      ( ) 1. ตลาดวงัหลงั ( ) 7. ประตูน ้าแพลตินมั 
      ( ) 2. ตลาดซอยละลายทรัพย ์ ( ) 8. ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสั,บ๊ิกซี 
      ( ) 3. สยามสแควร์ ( ) 9. ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
      ( ) 4. ตลาดนดัสวนจตุจกัร ( ) 10. เวบ็ไซตเ์ส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
      ( ) 5. เซ็นเตอร์วนั ( ) 11.อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................
 ( ) 6. หา้งเซนทรัล          
12.  ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากสถานท่ีใดต่อไปน้ีบ่อยท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
      ( ) 1. ตลาดวงัหลงั ( ) 7. ประตูน ้าแพลตินมั 
      ( ) 2. ตลาดซอยละลายทรัพย ์ ( ) 8. ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสั,บ๊ิกซี 
      ( ) 3. สยามสแควร์ ( ) 9. ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
      ( ) 4. ตลาดนดัสวนจตุจกัร ( ) 10. เวบ็ไซตเ์ส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
      ( ) 5. เซ็นเตอร์วนั ( ) 11.อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................      
 ( ) 6. หา้งเซนทรัล          
13.  ท่านวางแผนการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไร 
       ( )  1.ไม่มีการวางแผนการซ้ือล่วงหนา้ 
       ( )  2. วางแผนการซ้ือล่วงหนา้ทุกคร้ัง 
       ( )  3.วางแผนการซ้ือล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง 
14. ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไรมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
       ( )  1.ซ้ือทนัทีท่ีพบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีถูกใจ 
       ( )  2. เทียบราคากบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจ 
       ( )  3.ตอ้งมีการลองเส้ือผา้แฟชัน่ก่อนซ้ือทุกคร้ัง 
       ( )  4. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................................................................................. 
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15.  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือท่านน าเส้ือผา้แฟชัน่มาสวมใส่ในคร้ังแรกเป็น
อยา่งไร 
       ( )  1. พอใจ/ชอบมาก 
       ( )  2. พอใจ/ชอบ 
       ( )  3. ไม่แน่ใจวา่พอใจ/ชอบหรือไม่ 
       ( )  4. ไม่พอใจ/ไม่ชอบ       
  

ส่วนที ่3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความต้องการซ้ือ
 เส้ือผ้าแฟช่ันของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัอิทธิพลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
 ท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือขอ้คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความมอีทิธิพลต่อการเลอืกเส้ือผ้าแฟช่ัน 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

1.ด้านผลติภณัฑ์ 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ 

     

รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั      
มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย      
รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว      
รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซ ้ าใคร      
คุณภาพ ความทนทาน เช่น  
ไม่เสียรูปทรงหลงัซกั 

     

2.ด้านราคา 
ราคาถูก 

     

ราคาสูงเหมาะสมกบัตราสินคา้      
มีป้ายราคาบอกชดัเจน      
สามารถต่อรองราคาได ้      
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความมอีทิธิพลต่อการเลอืกเส้ือผ้าแฟช่ัน 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

3.ด้านการจดัจ าหน่าย 
มีการจดัแสดงหนา้ร้านสวยงาม 

     

สถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย      
สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ      
สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง      
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 
สินคา้ลดราคา 

     

มีบริการลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่      
การโฆษณาตามส่ือต่างๆเช่นนิตยสารโทรทศัน์ 
วทิย ุอินเทอร์เน็ตฯ 

     

พนกังานขายมีอธัยาศยั การพดูจาดี      
มีบริการหลงัการขาย เช่น รับตดัขากางเกง   
รับซ่อมเส้ือผา้ 

     

มีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีปัญหา      

 
ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการผลิตและการขายเส้ือผา้แฟชัน่ส าหรับสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 



98 

ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางสาวสุกญัญา  ศิริวยิานนท ์
วนั เดือน ปีเกดิ 19  กนัยายน  2515 
สถานทีเ่กดิ เขตบางกอกนอ้ย จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา วท.บ. มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ พ.ศ. 2538 
 ศษ.บ. มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช พ.ศ. 2545 
สถานทีท่ างาน โรงเรียนอ านวยศิลป์ แขวงทุ่งพญาไท เขตราชเทว ีกรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีปฏิบติัการห้องเคมี 
   
 
 
 

 

 

 

 


