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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ลกัษณะทางประชากรของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดท างานของพนกังานบริษทั ในอ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ (2) ความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการซ้ือชุดท างานของพนกังานบริษทั ในอ าเภอ
บางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ และ (3) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดท างานมีความช่ืนชอบและ
นิยมสวมใส่เส้ือผา้ท างานในรูปแบบใด ซ่ึงอยูใ่นอ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ กลุ่มบุคคลทัว่ไป
ซ่ึงอยู่ในวยัท างาน ในอ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งไดจ้  านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ร้อยละ 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสุภาพสตรี อายุระหวา่ง 32-38ปี 
ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
15,000-25,000 บาท มากท่ีสุด (2) ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการซ้ือชุด
ท างานของพนกังานบริษทั ในเขตอ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
เม่ือพิจารณารายดา้นโดยเรียงล าดบัดงัน้ี ดา้นการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านผลิตภณัฑ์ และ (3) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมใช้ขอ้มูลประกอบการซ้ือชุดท างาน พบว่า รู้จกั
แหล่งการซ้ือไดจ้ากหน่วยงานองค์กรธุรกิจเอกชนโดยมีความช่ืนชอบชุดท างานประเภทเส้ือยืดคอ
โปโล เส้ือเช้ิต และกางเกง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายเพิ่มสูงสุด 3,000 บาท จ านวนคร้ังท่ี
เปล่ียนชุดท างานสูงสุด 6 คร้ังต่อปี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.63คร้ัง/เดือน จ านวนช้ินท่ีไดรั้บโดยเฉล่ียเท่ากบั 
3.03 ช้ิน/คร้ัง แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือชุดท างานดว้ยวธีิบอกต่อหรือแนะน า 

 
ค าส าคัญ  พฤติกรรมการซ้ือ  ชุดท างาน  บางพลี  จงัหวดัสมุทปราการ 
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Abstract 
 
 The objective of this independent study is to study: (1) the demographic population of 
the uniform buying behavior of company worker in Bangphi district, Samutprakan province;  
(2) consumer’s opinion towards marketing mix influencing uniform buying decision of company 
worker in Bangphi district, Samutprakan province; and (3) uniform buying behavior of company 
worker in Bangphi district, Samutprakan province. 
 This study is the exploring research, the populations are standard workers in Bangphi 
district, Samutprakan province with 400 random sample sizes. The data collection method is 
questionnaire with the analytical statistic of frequency, mean, percentile and standard deviation. 
 The research has found that: (1) most of sample sizes are woman between 32-38 years 
old, working in private sector with poly-technic degree on average income between 15,000 – 
25,000 baht; (2) the opinions towards marketing mix of uniform merchandising is fairly good, 
ranking highest priority from distribution channel, pricing, marketing promotion and product; and 
(3) consumers use information prior to making decision, the popular formats are polo-shirts, shirts 
and pants with incremental maximum expense around 3000 baht per year, changing uniform 6 
times per year on average of 1.63 times per month and 3.03 pieces per time, and the buying 
behavior is relying on word-of-mouth.  
 
 
 
 
 
Keywords:  Buying behavior,  Uniform Clothings,  Bangphi District  Samutprakan Province. 
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กติติกรรมประกาศ 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จากท่านรองศาสตราจารย ์
ยุทธนา ธรรมเจริญ อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีไดใ้ห้ค  าแนะน าและขอ้คิดเห็นต่างๆ 
ของการศึกษาคน้ควา้อิสระมาโดยตลอด และค าสอนบางค าหากผูใ้ฝ่รู้ไม่เกิดความทอ้ถอยจะเป็น 
แรงเสริมให้ศิษยไ์ดรู้้จกัทบทวน รู้จกัแกปั้ญหาของตนให้ไดเ้สียก่อน นัน่คือ ท่านอาจารยฝึ์กให้รู้จกั
แกปั้ญหา จากไม่รู้เร่ืองเลย เป็นรู้เพิ่มเติมยิง่ข้ึน จนสุดทา้ยท่านอาจารยก์็ให้ค  าแนะน าแก่ลูกศิษยจ์นได้
มาถึงขั้นตอนสุดทา้ยของการศึกษาคน้ควา้ฉบบัน้ี และผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงต่อพระคุณเป็นอย่างสูง  
จึงขอกราบขอบพระคุณไว ้ณ โอกาสน้ี  
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยศิ์ริชยั  พงษว์ิชยั ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อดิลล่า 
พงศย์ี่หลา้ และอาจารย ์ดร.สมนึก จนัทรประทิน คณะกรรมการสอบการศึกษาคน้ควา้อิสระท่ีไดใ้ห้
ค  าแนะน าและขอ้เสนอแนะต่างๆ รวมทั้งคณาจารยผ์ูท้รงคุณวุฒิท่ีตรวจสอบและให้ค าแนะน าการ
สร้างเคร่ืองมือในการศึกษา ขอขอบพระคุณเจา้หนา้ท่ีของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชท่ีเอ้ือเฟ้ือ
ขอ้มูลประกอบการศึกษาและใหค้วามอนุเคราะห์เก่ียวกบัการรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ในการศึกษาคร้ังน้ี 
  สุดทา้ยน้ี ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ บิดา-มารดา รวมถึงบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งท่ีให้
ก าลงัใจ และใหก้ารสนบัสนุนในทุกๆ ดา้นแก่ผูศึ้กษาเสมอมาจนประสบผลส าเร็จ  
 
 
 
 
       ธญัญ ์  ธญัวฒัน์ภกัดี  
       เมษายน 2557 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มถือเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีซ่ึงมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต นอกจาก

จะเป็นประโยชน์ในการป้องกนัความร้อน ความเยน็ และป้องกนัอนัตรายจากภายนอกแลว้ เส้ือผา้

เคร่ืองนุ่งห่มยงัช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ แสดงให้เห็นถึงรสนิยม ซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ 

และสถานภาพทางสังคมของผูส้วมใส่ดว้ย ปัจจุบนัเส้ือผา้ไดมี้การพฒันาทั้งคุณภาพและรูปแบบท่ี

ทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา มีใหเ้ลือกตามความตอ้งการของผูใ้ช ้โดยมีทั้งการสั่งตดัเยบ็ตามร้านตดัเส้ือผา้

ทัว่ไป การสั่งตดัโดยเฉพาะจากชัง่ตดัเยบ็ หรือนกัออกแบบเส้ือผา้หรือดีไซน์เนอร์ท่ีมีช่ือเสียง และ

การซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูป ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีทาํให้เกิดการผสมผสานระหว่างวฒันธรรม

ของชาวตะวนัตก และตะวนัออก สินคา้เส้ือผา้จึงเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา และตามยุคสมยัท่ี

นิยม   

ธุรกิจประเภทเส้ือผ้าเป็นธุรกิจท่ีให้ความพึงพอใจต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการ มีการ

ออกแบบและการตดัเยบ็ไปตามสมยันิยม การปรับปรุงรูปแบบร้าน การจดัวางสินคา้ให้ดีข้ึนเพื่อจูง

ใจให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการภายในร้าน เน่ืองจากมีการแข่งขนัสูงข้ึน มีคู่แข่งขนัเพิ่มข้ึนมากมาย มี

รูปแบบและการบริการแตกต่างกนัออกไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามยุคสมยั

นิยมในทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคบางกลุ่มซ่ึงถือไดว้่า เป็นผูบ้ริโภคกลุ่มนาํสมยั และ

เป็นกลุ่มคนท่ีชอบเป็นผูน้าํรูปแบบการแต่งกาย ไดรั้บความนิยมทางสังคม และชอบลองส่ิงใหม่ๆ 

ซ่ึงถือเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความคิดเห็นต่อการตลาดเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มแรกท่ีซ้ือ

เส้ือผา้แบบใหม่ท่ีออกวางจาํหน่ายเป็นเสมือนผูเ้บิกทางทาํให้สินคา้แบบใหม่เป็นท่ีรู้จกัของคน

ทัว่ไปเป็นอย่างดี สินคา้เส้ือผา้จะมีกระแสนิยมเปล่ียนไปในแต่ละฤดูกาล เช่น ฤดูหนาว ฤดูร้อน 

หรือฤดูฝน หากผูป้ระกอบธุรกิจเส้ือผา้ใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได ้

ยอ่มไดรั้บประโยชน์ในทางธุรกิจของตนใหดี้ยิง่ข้ึนไปดว้ย 
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สาํหรับเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมมีหลายรูปแบบ ทั้งส่ือสังคมออนไลน์ 

(Social Network) การขายโดยใช้พนักงานขาย การโฆษณาผ่านนิตยสาร หรือการโฆษณาผ่าน

เว็บไซต์ เป็นต้น ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้เลือกใช้เพื่อเป็นช่องทางการจัด

จาํหน่ายและเป็นการเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้

ด้วยสาเหตุการตลาดมีการแข่งขันสูงของธุรกิจเส้ือผ้ามีการเติบโตเร็วมาก การ

เปล่ียนแปลงรูปแบบการแต่งกายก็เปล่ียนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจ โดยเฉพาะชุดทาํงานใน

ปัจจุบนัมีการตดัเยบ็และนิยมมากข้ึนในประเทศ มีการออกแบบง่ายๆ ให้ผูบ้ริโภคสวมใส่ไปไดทุ้ก

สถานท่ี ทั้งท่ีสํานักงาน หรือใส่เป็นชุดลาํลองได้ดว้ย ทั้งชุดทาํงานแบบเช้ิตแขนสั้ น ซ่ึงยงัคงรูป

แบบเดิม เช้ิตแขนยาว หรือแมก้ระทัง่เส้ือยดืคอปก หรืออาจดดัแปลงก่ึงโปโล เป็นตน้ ผูศึ้กษาสนใจ

ท่ีจะศึกษาถึง “พฤติกรรมการซ้ือชุดทํางานของพนักงานบริษัทในอําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ” ทั้งน้ี ผูศึ้กษาเป็นผูป้ระกอบการร้านผลิตเส้ือผา้สําเร็จรูป จาํหน่ายเส้ือผา้สําหรับ

บุคคลทัว่ไปในแต่ละแบบตามคาํสั่งซ้ือ หรือตามความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการตามรูปแบบ 

การศึกษาน้ีเพื่อใช้เป็นแนวทางการตลาดอีกช่องทางหน่ึงในการแข่งขนัในธุรกิจการตดัเยบ็เส้ือผา้

ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ใหส้ามารถประกอบธุรกิจ ใหป้ระสบผลสาํเร็จ ซ่ึงยงัไม่มีผูศึ้กษาและ

ใชเ้ป็นขอ้มูลในการขยายธุรกิจเส้ือผา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในอนาคตต่อไปได ้

 มูลค่าตลาดชุดทาํงานในต่างประเทศ 

 จีนเป็นแหล่งผลิตชุดทาํงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชีย สํานักข่าวซินหวารายงานว่า ช่วง

หลายปีมาน้ี ตลาดเส้ือผา้ชุดทาํงานของจีนพฒันาไปอย่างรวดเร็ว เจ้าหน้าท่ีจากสมาคมเส้ือผา้

อาภรณ์แห่งประเทศจีนผูห้น่ึงกล่าวว่า จีนได้พฒันามาเป็นประเทศท่ีผลิตและบริโภคเส้ือผา้ชุด

ทาํงานรายใหญ่ท่ีสุดในโลกแลว้ จนถึงปลายปีท่ีแลว้ จีนมีวิสาหกิจผลิตเส้ือผา้ชุดทาํงานกวา่ 25,000 

แห่ง ปัจจุบนั ประชากรผูมี้งานทาํในจีนมีจาํนวน 670 ลา้นคน หากในจาํนวนน้ี ก่ึงหน่ึงสวมใส่ชุด

ทาํงาน มูลค่าการตลาดของชุดทาํงานในจีนในแต่ละปีก็จะอยูร่ะดบัสูงกวา่ 32,000 ลา้นหยวนเป็น

อยา่งนอ้ย (บทความ: คดัจาก งานแสดงสินคา้การประชุมสุดยอดการคา้และการลงทุน จีน-อาเซียน 

คร้ังท่ี 6 (China Radio International, CRI, May 31th 2014) 
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 สําหรับมูลค่าตลาดของประเทศไทย  

  (กรุงเทพฯ 24 กนัยายน 2556: สถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมส่ิงทอ) การตลาดนาํการ

ผลิตดนั “โครงการวิถีไทยกา้วไกลสู่แฟชัน่ (Thailand Grand Living) เพิ่มขีดความสามารถอุตสาหกรรม 

ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มตั้งแต่ตน้นํ้ าสู่ปลายนํ้ า โดยใช้การวิจยัและพฒันา สร้างนวตักรรม พฒันา 

นกัออกแบบส่งเสริมสินคา้แฟชัน่ครอบคลุมถึงการขยายช่องทางและโอกาสทางการตลาด พร้อม

สร้างสรรค์สินคา้จากวฒันธรรม หวงัพฒันาอาชีพ สร้างงาน สร้างมูลค่าเพิ่ม สร้างบุคลากรเตรียม

ความพร้อมสู่ตลาด AEC และตลาดสากล สร้างความมัง่คัง่ทางเศรษฐกิจสู่วิสาหกิจชุมชน โดยการ

สร้างเครือข่ายความร่วมมือระหวา่งวิสาหกิจชุมชนในแต่ละภูมิภาคและภาครัฐผา่น 4 กิจกรรมหลกั 

คือ คือ 1.การถ่ายทอดเทคโนโลยีเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ (InnovativeTrends) 2. การยกระดบัการ

ออกแบบผลิตภณัฑ์ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มเชิงสร้างสรรค ์(Design Trends) 3. การใชเ้ทคโนโลยี

สะอาด (Sustainable Trends) เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อมและ 4.การสร้าง

ฐานขอ้มูลส่ิงทอและแฟชัน่ (Trend Intelligence) จากโครงการดงักล่าวก่อใหเ้กิดการพฒันาบุคลากร

ผูป้ระกอบการ และวสิาหกิจชุมชน กวา่ 1,000 ราย และผลิตภณัฑต์น้แบบรวมกวา่ 100 รายการ อาทิ 

เส้ือแจค็เก็ต และเส้ือโปโลจากเส้นใย PBT ผลิตภณัฑ์ส่ิงทอจากเส้นใยกญัชง ผลิตภณัฑ์กระเป๋าจาก

ผา้ฝ้ายทอมือดว้ยเทคนิคการ Coating และ Laminated ผลิตภณัฑ์จากส่ิงทอสร้างสรรคจ์าก 4 ภาค 

เป็นตน้ เตรียมพร้อมปูพื้นฐานในการเป็นฐานการผลิตส่ิงทอเพื่ออนาคต สําหรับมูลค่าการส่งออก

อุตสาหกรรมส่ิงทอในปี 2555 มีมูลค่าการส่งออกอยู่ในอนัดับท่ี 18 ของโลก คิดเป็นมูลค่า 4.3 

พนัลา้นเหรียญสหรัฐ และมีมูลค่าการส่งออกอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มอยูอ่นัดบัท่ี 26 ของโลก คิด

เป็นมูลค่า 3 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ ซ่ึงมูลค่าการส่งออกส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มของไทยไปยงัอาเซียน

มีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยอตัราการเติบโตเฉล่ียปี 2007-2012 เพิ่มข้ึนร้อยละ 8.9 แบ่งเป็น

ส่ิงทอเพิ่มข้ึนร้อยละ 8.4 และเคร่ืองนุ่งห่มเพิ่มข้ึนร้อยละ 13.46 (http://www.thaitextile.org/ 

grandliving/)  

 อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มไทยหากวิเคราะห์ตามระดับการพฒันาและ

ศกัยภาพการแข่งขนัในตลาดโลก สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 1. อุตสาหกรรมเคหะส่ิงทอ

และหัตถกรรม ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีขนาดเล็ก มีแนวโน้มขยายตวัสูง หากมีการพฒันาผลิตภณัฑ์และมี

ตลาดท่ีถูกตอ้งเหมาะสม ก็จะเป็นคล่ืนลูกใหม่ท่ีสร้างรายไดแ้ละมูลค่าเพิ่มสูงต่อไปในอนาคตได ้ 

2. อุตสาหกรรมส่ิงทอและส่ิงทอเทคนิค เป็นกลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัดีและมูลค่าตลาดค่อนขา้งสูง

มากและไทยค่อนขา้งมีความไดเ้ปรียบสูง แต่อย่างไรก็ตามก็ควรพฒันาผลิตภณัฑ์และขยายตลาด

อย่างต่อเน่ือง 3. อุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่ม สําหรับกลุ่มน้ีไทยมีมูลค่าตลาดส่งออกสูง และเม่ือ

พิจารณาเชิงลึกถึงเส้ือผา้แต่ละประเภทจะเห็นไดว้่าเส้ือผา้บางกลุ่มยงัมีศกัยภาพในการเติบโตท่ีดี 
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ในขณะท่ีบางประเภทจะตอ้งไดรั้บการส่งเสริมและพฒันาผลิตภณัฑ์และการทาํการตลาดเพิ่มเติม

โดยเฉพาะการส่งเสริมให้ยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศเพื่อนบา้นเพื่อให้สามารถแข่งขนัได้ใน

ตลาดสากลได ้

 สาํหรับมูลค่าการส่งออกส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มตั้งแต่เดือน ม.ค.-ก.ค. 2556 รวม 4,435 

พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ เพิ่มข้ึนจากช่วงเดียวกนัของปีท่ีแลว้ร้อยละ 4.1 โดยประเทศคู่คา้ท่ีสําคญั คือ 

สหรัฐ ญ่ีปุ่น จีน และอาเซียน โดยเฉพาะในตลาดอาเซียน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 22 มีมูลค่า 832 

ลา้นดอลลาร์สหรัฐ เพิ่มข้ึนจากช่วงเดียวกนัของปีท่ีแลว้ร้อยละ 9.3 อยา่งไรก็ตาม แมว้า่การส่งออก

สินคา้ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มของไทยไปสู่ตลาดโลกมีแนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง แต่ในภาวะ

เศรษฐกิจปัจจุบนัผูป้ระกอบการตอ้งประสบกบัตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน ค่าจา้งแรงงานขั้นตํ่าท่ีสูงข้ึน 

ส่งผลให้ตลาดอุตสาหกรรมแฟชัน่ตอ้งแข่งขนัทางดา้นราคาอยา่งเขม้ขน้มากข้ึน ประกอบกบัการ

ขาดแคลนแรงงานท่ีมีคุณภาพ ทาํให้อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มไม่ได้รับการพฒันา

เท่าท่ีควรดงันั้นจึงตอ้งเร่งเพิ่มมูลค่าดว้ยการบริหารจดัการองค์ความรู้ (Knowledge Management) 

และสร้างความแตกต่างทางสินคา้และบริการ (Value Creation)  

 สถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมส่ิงทอ ซ่ึงเป็นสถาบนัเครือข่ายกระทรวงอุตสาหกรรม มี

บทบาทสําคญัในการช้ีนาํ ส่งเสริมและสนับสนุน รวมทั้งประสานความร่วมมือในอุตสาหกรรม 

ส่ิงทอและแฟชั่นสมยัใหม่ เล็งเห็นความสําคญัจึงได้ดาํเนิน “โครงการวิถีไทยก้าวไกลสู่แฟชั่น 

(Thailand Grand Living)” มีกรอบแนวคิดพฒันาอุตสาหกรรมสู่อนาคตโดยใชก้ารตลาดนาํการผลิต

เพิ่มขีดความสามารถอุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มตั้งแต่ตน้นํ้าสู่ปลายนํ้ า โดยใชก้ารวิจยัและ

พฒันา สร้างนวตักรรม พฒันานกัออกแบบส่งเสริมสินคา้แฟชัน่ครอบคลุมถึงการขยายช่องทางและ

โอกาสทางการตลาด พร้อมสร้างสรรค์สินคา้จากวฒันธรรม หวงัสร้างมูลค่าเพิ่ม สร้างงานสร้างอาชีพ 

พฒันาบุคลากรเตรียมความพร้อมสู่ตลาด AEC และตลาดสากล และสร้างความมัง่คัง่ทางเศรษฐกิจ

สู่วิสาหกิจชุมชน โดยการสร้างเครือข่ายความร่วมมือระหวา่งวิสาหกิจชุมชนในแต่ละภูมิภาคและ

ภาครัฐ ผา่น 4 กิจกรรมหลกั คือ 

 กิจกรรมที่ 1 การถ่ายทอดเทคโนโลยีเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ (Innovative Trends) 

ภายใตแ้นวคิด “นวตักรรมส่ิงทอสร้างสรรค์สู่อนาคต” ถ่ายทอดเทคโนโลยีองค์ความรู้ทางดา้น

นวตักรรมโดยใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม่ในการผลิตสู่ภาคอุตสาหกรรมและชุมชนชาวบา้นโดยไดร่้วม

พฒันา 5 ผลงานวิจยั สร้างสรรค์สู่ ผลิตภณัฑ์ตน้แบบ อาทิ เส้นดา้ย เส้นใย เส้ือผา้ ผา้ผืน กระเป๋า 

เคหะส่ิงทอ รวม ไม่นอ้ยกวา่ 40 ช้ิน ประกอบไปดว้ย 
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 1.  การพฒันาผา้ทอพื้นเมืองด้วยเทคนิคการพิมพ์เส้นยืนแบบซิลค์สกรีน เป็นการ

พฒันาเทคนิคการพิมพล์ายผา้บนเส้นยืนแบบซิลล์สกรีน ให้มีลวดลายบนผืนผา้คลา้ยผา้มดัหม่ี โดย

พฒันาทกัษะให้กลุ่มชาวบา้นท่ีจงัหวดัลาํพูน นาํมาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ตน้แบบ เช่น ผา้พนัคอ 

เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย ชุดเคหะส่ิงทอ 

 2.  การพัฒนาเส้นใยและผลิตภัณฑ์เชิงพาณิชย์จากพอลิบิวทิลีนเทเรพแทเลต 

(PolybutyleneTerephthalate: PBT) ซ่ึงเป็นเส้นใยในกลุ่มของเส้นใยพอลิเอสเตอร์ (Polyester) ท่ีได้

จากกระบวนการนาํกลบัมาใชใ้หม่ เป็นการพฒันากระบวนการผลิตเส้นใยชนิดใหม่ PBT โดยนาํ

ผลิตภณัฑ ์PET (Polyethylene Terephthalate) ท่ีใชแ้ลว้ไปแปรสภาพและนาํกลบัมาใชใ้หม่ ซ่ึงจะได้

ผา้ท่ีมีคุณสมบติัพิเศษ มีความยืดหยุ่นดี มีความคงทนต่อคลอรีน จึงพฒันาต่อยอดเป็นผลิตภณัฑ์

ตน้แบบ เช่น เส้ือแจค็เก็ต และเส้ือโปโล เป็นตน้  

 3.  การพฒันาเคร่ืองเคน้เส้นใยธรรมชาติ เพื่อพฒันาเส้นใยกญัชงสู่เชิงพาณิชย ์เป็น

การสร้างเคร่ืองเคน้เส้นใยธรรมชาติอดั โดยนาํไปใช้ในพื้นท่ีโครงการหลวงจงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อ

เค้นเปลือกไม้กญัชงจากกลุ่มชาวเขานํามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ส่ิงทอสู่เชิงพาณิชย์ ผลิตภณัฑ์

ตน้แบบ เช่น เส้ือสูท กระเป๋า เป็นตน้  

 4.  การพฒันาผลิตภณัฑ์กระเป๋าจากผา้ฝ้ายทอมือ ด้วยเทคนิคการ Coating และ 

Laminated เป็นการทาํให้ส่ิงทอเกิดคุณสมบติัพิเศษต่างๆ เพื่อเพิ่มมูลค่า เช่น กนันํ้ า กนัเป้ือน โดย

การนาํผา้ฝ้ายทอมือแบบก่ีเอวหนา้แคบ มาผลิตเป็นผลิตภณัฑต์น้แบบ เช่น กระเป๋าต่างๆ 

 5.  Regenerated Cellulose Fiber เป็นการวิจยัเพื่อสร้างองคค์วามรู้ และพฒันาวิธีการ

ข้ึนรูปเส้นใยดว้ยวิธีแบบป่ันเปียก (Wet Spinning) ดว้ยสารตั้งตน้จากใบสับปะรด เปลือกไมก้ญัชง 

และเปลือกไมส้น เพื่อให้ผา้มีคุณสมบติัท่ีเหมาะสมสําหรับผลิตภณัฑ์รูปแบบต่างๆ เช่น สามารถ

ตา้นการซึมผา่นของลม นํ้า อากาศ สามารถทาํความสะอาดไดง่้าย หน่วงไฟ และป้องกนัส่ิงสกปรก 

เป็นตน้ ผลิตภณัฑต์น้แบบ คือ เส้นดา้ยจาก Cellulose สับปะรด และเปลือกไมส้น 

 กิจกรรมที่  2  การยกระดับการออกแบบผลิตภัณฑ์ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มเชิง

สร้างสรรค ์(Design Trends) ดาํเนินการฝึกอบรมผูป้ระกอบการ และวิสาหกิจชุมชน โดยใชแ้นวคิด

จากภูมิปัญญา วถีิชีวติ ศิลปวฒันธรรม เอกลกัษณ์ของแต่ละภูมิภาคเขา้มาประยกุตใ์ชแ้ละสร้างความ

แตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑส่ิ์งทอ ใน 4 ภูมิภาค ไดแ้ก่  
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 ภาคเหนือ ได้แรงบนัดาลใจจากผา้ปักชาวเขาเผ่าลีซู จงัหวดัแม่ฮ่องสอน โดยนาํเอา

ลวดลายมาประยุกตจ์ากลายปักมาเป็นลายพิมพด์ว้ยเทคนิค Digital Print ตดัทอนรายละเอียดให้

เหมาะกบัคนสมยัใหม่ในแนว Graphic Design ผลิตภณัฑ์ท่ีได ้อาทิ ซองใส่ Ipad หรือ Iphone 

กระเป๋าใส่โน๊ตบุ๊คกรอบรูปรองเทา้ใส่ในบา้นปลอกหมอนกางเกงเส้ือยืดกระเป๋า ซ่ึงหลงัจากนาํมา

พิมพ์แล้วนําไปแปรรูปโดยผูป้ระกอบการ SME กลุ่มผา้ลีซู อ.ปาย จงัหวดัแม่ฮ่องสอน กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสหกรณ์สตรี 2 อ.แม่ออน จงัหวดัเชียงใหม่ และกลุ่มบา้นดอนน้อย อ.ป่าซาง 

จงัหวดัลาํพนู 

 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ได้แรงบนัดาลใจจากเคร่ืองป้ันดินเผาบ้านเชียง จงัหวดั

อุดรธานี มาเป็นลวดลายในการตกแต่งผลิตภณัฑ์ โดยนาํเอาเอกลกัษณ์เส้น คือ ลายกน้หอยท่ีวาด

ลวดลายบนภาชนะ โดยใชเ้ทคนิคตดัผา้เฉลียงเป็นเส้นประมาณ 1 ซม. แลว้ใชจ้กัรปักกดทบั ขดเดิน 

ตามลวดลาย หลงัจากนั้นตกแต่งด้วยการปักมือด้วยลายพื้นฐานง่ายๆ แต่ให้เขา้กบัลายบา้นเชียง 

ผลิตภณัฑ์ท่ีได ้อาทิ เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย กระเป๋า ปลอกหมอน ผา้พาดโต๊ะ ผา้รองจาน รองแกว้ 

สาํหรับวตัถุดิบท่ีใชเ้ป็นฝ้ายทอมือยอ้มสีธรรมชาติ จากอาํเภอโขงเจียม จงัหวดัอุบลราชธานี 

 ภาคกลาง ไดน้าํเอาลายตีนจกของไทยยวนมาเป็นแรงบนัดาลใจในการออกแบบโดยใช้

เทคนิคการพิมพดิ์จิตอล(Digital Print) รวมทั้งการใช้ Screen Foil ท่ีเป็นสีเงินและทองเขา้มา

ผสมผสานตวัผลิตภณัฑ์เพื่อให้ไดช้ิ้นงานท่ีมีความมนัเงาและเป็นประกายซ่ึงจะทาํให้มีความเป็น

แฟชั่นมากข้ึน จะเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นวยัรุ่นคนรุ่นใหม่ดาํเนินชีวิตแบบทนัสมยัในสังคมเมือง 

ผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างสรรค์ข้ึน ได้แก่ ซองใส่มือถือ กระเป๋าดินสอ ซองแว่นตา กระเป๋าถือ กระเป๋า

เคร่ืองสาํอางและกระเป๋าใส่ของใชเ้อนกประสงค ์

 ภาคใต ้ใชแ้นวคิดความเป็นธรรมชาติจาก เปลือกสะตอ เปลือกลูกเนียง เพกา ใบมงัคุด

ทั้งสดและแหง้โดยสกดัสีแลว้นาํมาเขียนบาติกและมดัยอ้ม แลว้นาํมาตกแต่งเป็นเทคนิค Patchwork 

ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์ทั้งแฟชัน่และเคร่ืองแต่งกาย ไดแ้ก่ เส้ือ หมวก กระเป๋า ของตกแต่งบา้น หมอนอิง

ขนาดต่างๆ ผลิตโดยกลุ่มมดัยอ้มและบาติกสีธรรมชาติ บา้นคีรีวง จงัหวดันครศรีธรรมราช สําหรับ

ผลิตภณัฑ์ท่ีทาํจากผา้ทอมือ ผา้พื้น และผา้ขาวมา้ จะนาํมาตดัต่อผสมลายทอ ปะผา้พื้น รวมทั้งดน้

มือซ่ึงมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเส้ือผา้และของตกแต่งบ้าน ผลิตโดยกลุ่มทอผา้บา้นในเขา จงัหวดัสุ

ราษฎร์ธานี โดยกิจกรรมดงักล่าว มีผูป้ระกอบการหรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชนเขา้ร่วมโครงการ จาํนวน 

740 ราย จาก 4 ภูมิภาค ไดแ้ก่ภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และภาคใต ้และเกิด

ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีหลากหลายรูปแบบกวา่ 50 ผลิตภณัฑ ์ 
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 กิจกรรมที่ 3 การใชเ้ทคโนโลยีสะอาด (Sustainable Trends) สําหรับอุตสาหกรรมส่ิง

ทอขนาดกลาง ขนาดเล็ก ในส่วนกลางและภูมิภาคเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 

เน้นกลุ่มอุตสาหกรรมให้สามารถประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสะอาดเพื่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ส่ิงทอท่ี

เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม รวมทั้งการประเมิน วฏัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Life Cycle Assessment) เพื่อ

เตรียมความพร้อมในการออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม โดยกิจกรรม

ดงักล่าว มีผูป้ระกอบการหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเขา้ร่วมโครงการและได้รับใบประกาศนียบตัร 

ไดแ้ก่ บริษทั ประชาอาภรณ์ จาํกดั(มหาชน) บริษทั ไทยวาโก ้จาํกดั (มหาชน) บริษทั อุตสาหกรรม

พรมไทย จาํกดั(มหาชน) บริษทั โรงงานไทยแลนด์นิตต้ิง จาํกัด บริษทั บ้านฝ้ายมดัยอ้ม จาํกัด  

บริษทั ดีดี เนเจอร์คราฟท ์จาํกดั อูด๊บา้นครัวเหนือไหมไทย 

 กิจกรรมที่ 4 การสร้างฐานขอ้มูลส่ิงทอและแฟชั่น (Trend Intelligence) ดาํเนิน

การศึกษา วิเคราะห์พร้อมจดัหาขอ้มูลในดา้นต่างๆ อาทิ การตลาด แฟชัน่ กฎระเบียบ เทคโนโลย ี

เป็นตน้ โดยรวบรวมเพื่อใช้เป็นฐานขอ้มูลสําหรับ หน่วยงานภาครัฐและเอกชน ผูป้ระกอบการ 

สถาบนัการศึกษา ในการพฒันาอุตสาหกรรมส่ิงทอในอนาคต อาทิ หนงัสือเทรนด์แฟชัน่ แฟชัน่กบั

วถีิไทย พร้อมเผยแพร่ฐานขอ้มูลโครงการผา่นเวบ็ไซตส์ถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมส่ิงทอ 

 กจิกรรมที ่5 ติดตามและประเมินผล ศึกษาสถานการณ์แข่งขนัของอุตสาหกรรมส่ิงทอ

และเคร่ืองนุ่งห่มไทยในปัจจุบนั พร้อมระดมความคิดเห็น อนาคตอุตสาหกรรมส่ิงทอไทยในบริบท

อาเซียน โดยจากการศึกษาพบว่า มูลค่าการส่งออกอุตสาหกรรมส่ิงทอในปี 2555 มีมูลค่าอยู่ใน

อนัดบัท่ี 18 ของโลก คิดเป็นมูลค่า 4.3 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ และมีมูลค่าการส่งออกอุตสาหกรรม

เคร่ืองนุ่งห่มอยู่อนัดบัท่ี 26 ของโลก คิดเป็นมูลค่า 3 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ ซ่ึงมูลค่าการส่งออกส่ิง

ทอและเคร่ืองนุ่งห่มของไทยไปยงัอาเซียนมีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยอตัราการเติบโตเฉล่ีย

ปี 2007-2012 เพิ่มข้ึนร้อยละ 8.9 แบ่งเป็นส่ิงทอเพิ่มข้ึนร้อยละ 8.4 และเคร่ืองนุ่งห่มเพิ่มข้ึนร้อยละ 

13.46 สําหรับอนาคตอุตสาหกรรมส่ิงทอไทยในบริบทอาเซียน ประเทศไทยมีความไดเ้ปรียบทาง

ภูมิศาสตร์ซ่ึงตั้งอยูศู่นยก์ลางของภูมิภาค ดงันั้นไทยจะตอ้งสร้างเครือข่ายความร่วมมืออยา่งจริงจงั

เพื่อผลกัดนัให้ไทยเป็นศูนยก์ลางการคา้และการกระจายสินคา้ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มของอาเซียน 

นอกจากน้ีจาํเป็นต้องสร้างเอกลักษณ์และสร้างความร่วมแตกต่างให้กับผลิตภณัฑ์ส่ิงทอและ

เคร่ืองนุ่งห่มไทยโดยควรใหค้วามสําคญักบัการวิจยัและพฒันานวตักรรม รวมทั้งให้ความสําคญัต่อ

ประสิทธิภาพการผลิตโดยมุ่งเน้นการใชว้ตัถุดิบและพลงังานอยา่งมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ควร

ส่งเสริมห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) โดยการเช่ือมโยงกบัอุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่น อุตสาหกรรม

การเกษตร ระบบขนส่ง และระบบโลจิสติกส์ และผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมส่ิงทอและ

เคร่ืองนุ่งห่มควรมีการรวมกลุ่มคลสัเตอร์ (Cluster) สร้างความร่วมมือและเช่ือมโยงการพฒันาใน
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มิติต่างๆ อาทิ การขยายการผลิต/ฐานลูกคา้ในตลาดต่างๆ วตัถุดิบ การวิจยัพฒันา แลกเปล่ียนความรู้

เทคโนโลยแีละนวตักรรม รวมทั้ง ใหค้วามสําคญัต่อการบริการ ตลอดจนภาครัฐบาลควรตอ้งเร่งรัด

และให้ความสําคญักบัการเจรจาทางการคา้ต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งข้อตกลงเขตการค้าเสรีกับ

ประเทศต่างๆ (FTA) เพื่อเสริมสร้างความแขง็แกร่งในอุตสาหกรรม และดึงดูดการลงทุนและการคา้

กบัประเทศคู่คา้ และท่ีสาํคญั ควรแสวงหาตลาดใหม่ๆ ท่ีมีการเติบโตทั้งความตอ้งการและศกัยภาพ

ในการบริโภคสินคา้ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มสูง เช่น อาเซียน ญ่ีปุ่น และจีน ผ่านกิจกรรมการจบัคู่

ทางธุรกิจ (Business Matching) และการออกงานแสดงสินคา้ ซ่ึงเป็นการเพิ่มโอกาสในการส่งออก

สินคา้ส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มไทยท่ีมีศกัยภาพ 

 จากโครงการดงักล่าว ก่อให้เกิดการพฒันาบุคลากรแก่ผูป้ระกอบการและวิสาหกิจ

ชุมชน สามารถพฒันาทกัษะ สร้างงาน สร้างอาชีพดว้ยการสร้างมูลค่าเพิ่มจากนวตักรรมส่ิงทอ ผา่น

การออกแบบและถ่ายทอดความรู้ และพฒันาผลิตภณัฑ์ตน้แบบใหม่ๆ หลากหลายรูปแบบพร้อม

ออกสู่ตลาดรวมกว่า 100 รายการและพฒันาบุคลากร ผูป้ระกอบการ และวิสาหกิจชุมชน ไดก้ว่า 

1,000 ราย เตรียมพร้อมปูพื้นฐานในการเป็นฐานการผลิตส่ิงทอเพื่ออนาคต ซ่ึงมีความเป็นแฟชั่น

ทนัสมยัและเติบโตอย่างต่อเน่ืองมากข้ึน ดงันั้นไทยตอ้งเร่งพฒันารูปแบบให้ตรงกบัความตอ้งการ

ของทั้งตลาด AEC และในตลาดโลกท่ีมีกาํลงัซ้ือท่ีสูง อยา่งไรก็ตาม ในการเพิ่มขีดความสามารถใน

การแข่งขนั ตอ้งนาํเอกลกัษณ์ภูมิปัญญาไทยมาประยกุตก์บัการคิดคน้นวตักรรม การออกแบบท่ีเป็น

มิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ในขณะเดียวกนัก็สอดคลอ้งกบัรสนิยมของตลาดเป้าหมาย รวมถึงส่งเสริมให้

เกิดการพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพและพฒันาการทาํการตลาดอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงหากดาํเนินการอยา่ง

ต่อเน่ือง คาดวา่อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มไทยจะสามารถเพิ่มมูลค่าการส่งออกไดม้ากกวา่ 

10,000 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ และเพิ่มสัดส่วนตลาดส่งออกในอาเซียนเป็นร้อยละ 15   

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ โดยใชก้ลุ่มบุคคลทัว่ไป   

2.2 เพื่อศึกษาลักษณะประชากรคือพนักงานในบริษทัต่างๆ ว่ามีความต้องการชุด

ทาํงานประเภทใด 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดทาํงานมีความช่ืนชอบและนิยมสวมใส่

เส้ือผา้ทาํงานในรูปแบบใด ซ่ึงอยูใ่นอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
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2.4 เพื่อศึกษา ความถ่ีและโอกาสในการซ้ือชุดทาํงานของพนกังาน ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ 

2.4 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใชป้ระกอบการซ้ือ

ชุดทาํงานของพนกังานบริษทัในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา  

 

            ตัวแปรอสิระ                ตัวแปรตาม 

     (Independent Variable)                      (Dependent Variable) 

 

พฤติกรรมการซ้ือ 

1. ประเภทผลิตภณัฑ์ 

2. สถานท่ี 

3. ยอดซ้ือต่อคร้ัง 

4. ปริมาณการซ้ือและไดรั้บ 

5. ความถ่ีในการซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

ความคิดเห็นต่อ 

ส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 
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4. ขอบเขตของการศึกษา 

 

4.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา (Research Content) ประกอบด้วยลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค การรับรู้ส่วนประสมการตลาดชุดทาํงานผ่านช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยพนกังานขาย  

และพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานผา่นส่ืออ่ืนๆ 

4.2 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูล ตั้งแต่เดือน มกราคม 2557 ถึง

เดือน พฤษภาคม 2557 

4.3 ขอบเขตด้านประชากร (Population) คือ กลุ่มบุคคลทัว่ไปซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน 

4.4 ขอบเขตกลุ่มตัวอย่าง (Sample) คือ พนกังานบริษทัต่างๆ และบุคคลทัว่ไป จาํนวน 

400 คน โดยมีขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง (Sampling Method) ดงัน้ี 

 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบง่ายใชค้วามน่าจะเป็น (Probability Sampling) เลือกใช้

วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยผูศึ้กษาไดใ้ช้วิจารญาณเลือกกลุ่ม

บุคคลทัว่ไปซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

 ขั้นท่ี 2 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 

โดยใชว้ิจารณญาณ (Judgmental Sampling) หรือการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive) และได้

แจกแบบสอบถามเฉพาะผูต้อบแบบซ่ึงทาํงานในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ  

  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา มี 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

ลกัษณะส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และตวัแปรตาม (Dependent 

Variable) ไดแ้ก่ ระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของ

พนกังานบริษทัในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 ผูศึ้กษาไดใ้หค้วามหมายของศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งในการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 

5.1 พฤติกรรมการซ้ือชุดทํางาน หมายถึง การซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทัโดย

การใช้ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ เป็นผูเ้ลือกวิธีซ้ือ จะใช้วิธีตั้งแต่เขา้กระบวนการการสั่งซ้ือ 

โดยผูซ้ื้อนิยมใหผู้ผ้ลิตจดัทาํใบเสนอราคา เพื่อให้ไดร้าคาตามความพอใจในตลาดเส้ือผา้กาํหนดไว ้ 

และจะทาํการสั่งซ้ือ ซ่ึงผูผ้ลิตจะเสนอช้ินงานให้แก่บริษทัโดยใชจ้าํนวนเป็นหลกั และคุณภาพใน

การผลิต โดยมุ่งความสาํเร็จของงาน 



11 

5.2 ชุดทาํงาน หมายถึง เคร่ืองนุ่งห่มหรือเคร่ืองแต่งกายมีลกัษณะเป็นรูปแบบเดียวกนั 

ซ่ึงหน่วยงานโดยส่วนใหญ่แลว้ ตอ้งการความเป็นระเบียบ ในขณะปฏิบติังานและไดรั้บการยอมรับ

ในกลุ่มผูบ้ริโภคในสถานท่ีทาํงาน ในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง อาจมีกระแสนาํ และมีทิศทางท่ีจะตอ้ง

ทาํให้ผูค้นยอมรับ และบริโภค เส้ือผา้ผกูพนักบัวิถีชีวิต (Lifestyle) ของผูค้นและเป็นท่ีนิยมสวมใส่

ในปัจจุบนั และอนาคต มีรูปแบบเรียบง่าย เป็นระเบียบเหมาะกบัทุกสถานท่ี ในขณะปฏิบติัหนา้ท่ี 

และเหมาะกบัยคุสมยั 

5.2.1 เส้ือยดืคอโปโล หมายถึง เส้ือยดืมีปกท่ีใชส้วมใส่ และใชเ้ป็นเคร่ืองแบบหรือ

ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ตามกฎระเบียบท่ีบริษทันั้นๆ กาํหนดข้ึนใหมี้รูปแบบเดียวกนั โดยให้

พนกังานในบริษทั แผนกต่างๆ สวมใส่ในขณะปฏิบติังาน 

5.2.2 เส้ือยืดคอกลม หมายถึง เส้ือยืดคอกลม ท่ีใชส้วมใส่ และใชเ้ป็นเคร่ืองแบบ 

หรือชุดทาํงานสําหรับพนกังานประเภทรายวนั โดยเฉพาะแผนกท่ีตอ้งใชแ้รงงาน เพื่อให้พนกังาน

รายวนัเกิดความคล่องตวั รวมทั้งเส้ือยืดคอกลมท่ีใชใ้นงาน หรือสวสัดิการตามเทศกาล ซ่ึงแบ่งเป็น

งานแข่งขนักีฬาของบริษทั สันทนาการต่างๆ หรือในโอกาสเปิดตวัสินคา้ใหม่ 

5.2.3 เส้ือเช้ิต หมายถึง เส้ือเช้ิต ทั้ งแขนสั้ น และแขนยาว ท่ีใช้สวมใส่ในขณะ

ทาํงาน วสัดุทาํดว้ยผา้ฝ้าย หรือผา้พื้นเรียบ อาจมีลายผา้ หรือไม่มี และการตดัเยบ็ประณีต พิถีพิถนั

มากเป็นพิเศษ 

5.2.4 เส้ือช็อป หมายถึง เส้ือท่ีใชส้วมใส่ส่วนใหญ่จะเป็นพนกังานท่ีตอ้งใชท้กัษะ

ในการปฏิบติังานในโรงงาน เช่น โรงงานอุตสหกรรมผลิตช้ินส่วนต่างๆ 

5.2.5 เส้ือกราวน์ หมายถึง เส้ือท่ีมีลกัษณะเป็นเส้ือคลุมยาวตลอดตวั เช่น ผูท่ี้อยูใ่น

สถานพยาบาล หรือพนกังานในหอ้งวจิยัเคมี 

5.2.6 เส้ือแจ๊คเก็ต หมายถึง เส้ือเช้ิตแขนยาว ลกัษณะมีซิปยาวโดยตลอด ใช้สวม

ใส่ในกรณีท่ีบริษทั ลูกคา้มีการออกงานพิเศษในลกัษณะการประชุม หรือพิธีการสาํคญัๆ 

5.2.7 กางเกงขายาว หมายถึง กางเกงทรงต่างๆ ตามสมยันิยม เช่น ทรงสแล็ค หรือ 

กางเกงขายาวท่ีมกันิยมสวมใส่ไดทุ้กสถานท่ี เหมาะสมแก่กาลเทศะ และสวมใส่ในขณะปฏิบติั

หนา้ท่ี มีความคล่องตวั 
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5.3 ลักษณะของส่ือโฆษณา หมายถึง ลกัษณะของส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีนาํเสนอแก่ผูบ้ริโภค

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการเปิดรับส่ือ เช่น สีสัน การจดัหุ่นหนา้ร้าน รูปแบบท่ีโดดเด่น สะดุดตา รูปแบบ

ท่ีแปลกใหม่ การแนะนาํหรือบอกต่อโดย ผูบ้ริโภคบอกต่อ 

5.4 ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง การเสนอขายชุดทาํงานหนา้ร้านโดยการจดั

ให้สะดุดตา และการบอกต่อ ท่ีสนองต่อความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบด้วย 

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

5.5 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง คุณลกัษณะของเส้ือผา้ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั 

ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีความเป็นระเบียบอยู่

ในยุคสมยั การรับประกันคุณภาพในการผลิต คุณภาพและราคา ข้ึนอยู่กับชนิดเน้ือผา้ มีความ

หลากหลายของวตัถุดิบ และวสัดุท่ีเลือกใชต้ามความตอ้งการของผูต้ดัสินใจซ้ือ 

5.6 ราคา (Price) หมายถึง ความเหมาะสมของราคาเส้ือผา้ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั 

ในเขตอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ คุณภาพคุม้ค่ากบัราคา มี

หลากหลายราคาให้เลือกซ้ือ สามารถต่อรองราคาให้เกิดพอใจในราคาผลิตภณัฑ์ ราคาถูกกว่า 

การซ้ือวธีิอ่ืน 

5.7 การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง หน้าร้านบริษทั แอมโก อินเตอร์เทรด จาํกดั ท่ี

จาํหน่ายเส้ือผา้ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ การติดต่อผา่น

เครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพื่อให้ เ กิดความสะดวกและรวดเร็วในยุคการขายสินค้าออนไลน์ 

ประหยดัเวลาในการติดต่อและสั่งซ้ือหรือดูรูปแบบไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

5.8 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  การกาํหนดหรือมอบให้ผูมี้อาํนาจ

ในการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ต่อพฤติกรรม 

การซ้ือ ไดแ้ก่ บริการส่งถึงผูบ้ริโภคตามสถานท่ีทาํงานของผูบ้ริโภค ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือมีการลด

ราคาเม่ือซ้ือชุดทาํงานในจาํนวนมาก 

5.9 พนักงานบริษัท (Staff) หมายถึง บุคคลซ่ึงปฏิบติังานในหนา้ท่ีต่างๆ ในองคก์ร ซ่ึง

มีตาํแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั โดยไดรั้บค่าตอบแทนเป็นรายเดือนหรือรายวนั และปฏิบติังาน

เต็มเวลา ในชัว่โมงการทาํงาน ตามท่ีกฎหมายแรงงานกาํหนด รวมถึงบุคลากรอ่ืน ซ่ึงปฏิบติัหนา้ท่ี

ทั้งในและนอกสถานท่ีทาํงานของหน่วยงานนั้นๆ 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

6.1 ขอ้มูลท่ีได ้นาํมาปรับปรุงการผลิตสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคตาม

รูปแบบตามสมยันิยม 

6.2 ไดรั้บคาํแนะนาํเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคพอใจในระดบัราคาท่ีเหมาะสม 

เพื่อไม่ใหเ้กิดตน้ทุนท่ีไม่จาํเป็น 

6.3 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจความตอ้งการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน 

6.4 ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือแบบลองผิดลองถูก ผลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างอาจ

เป็นภาพรวม หรือความนิยมขั้นพื้นฐานจะช่วยแกปั้ญหาให้แก่ผูบ้ริโภคได ้และไม่ให้ผูบ้ริโภคเกิด

ความสับสน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ” ผูศึ้กษาได้ทาํการศึกษา ทฤษฎี แนวคิดท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางใน

การศึกษา ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

   

                  มีการนิยามและแบ่งประเภทของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประเภท ประเภทแรกคือ ผูบ้ริโภค 

ท่ีเป็นบุคคล (Individuals) ท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อการใช้ส่วนตัว และ/หรือใช้ในครัวเรือน 

(Households) ซ่ึงสินคา้ (Goods) หรือบริการ (Services) ท่ีใช้ในกลุ่มผูบ้ริโภคประเภทน้ีเรียกว่า 

ผลิตภณัฑ์ขั้นสุดทา้ย หรือ ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค (Final Products or Consumer Products) ซ่ึง

การศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคในระดบัน้ีจะมุ่งเนน้ท่ีทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุลภาค (Microeconomic Theory) 

ซ่ึงจะศึกษาถึงวิธีการใชอ้ตัถประโยชน์สูงสุด(Maximize Utility) หรือความพึงพอใจสูงสุดสําหรับ

ผูบ้ริโภค และประเภทท่ีสองคือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์รหรือหน่วยงานท่ีซ้ือสินคา้และบริการเพื่อเป็น

ปัจจยันาํเขา้ (Input) ในการผลิตสินคา้หรือบริการขั้นสุดทา้ยอีกทีหน่ึง สินคา้และบริการท่ีบริษทั

เหล่าน้ีซ้ือจะเรียกวา่ สินคา้หรือผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต/อุตสาหกรรม(Intermediate Products or Producer 

Product) และผูบ้ริโภคท่ีเป็นองค์กร อาจเป็นองค์กรท่ีมุ่งหวงักาํไรหรือองค์กรท่ีไม่มุ่งหวงักาํไร 

องคก์ารของรัฐ และสถาบนัต่างๆ องคก์รเหล่าน้ีมีการซ้ือสินคา้ เคร่ืองมือ อุปกรณ์และบริการต่างๆ 

เพื่อใช้ในการดาํเนินงาน เช่น การซ้ือวตัถุดิบและส่วนประกอบต่างๆ เพื่อใช้ในการผลิตสินค้า 

(ฉตัราพร เสมอใจ, 2550: 14) (ชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 8) 
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                  ผูบ้ริโภคจะเป็นผูก้าํหนดรูปลกัษณ์(Feature) และคุณประโยชน์ (Benefit) ของสินคา้

หรือบริการ (Goods or Services) ท่ีนกัการตลาดตอ้งทาํการวเิคราะห์วา่ควรจะให้สินคา้หรือบริการมี

รูปร่างลกัษณะแบบใด ราคาเท่าไร ตอ้งจดัจาํหน่ายท่ีใด และตอ้งทาํการส่งเสริมอยา่งไรให้ตรงกบั

ความตอ้งการ ความสามารถในการซ้ือ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมี

อิสระในการเลือกซ้ือมากข้ึน การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้เขา้ใจถึงความต้องการของ

ผูบ้ริโภคได ้(ฉตัราพร เสมอใจ, 2550: 14, 17) 

                  พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการกาํจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) 

ของสินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน (Solomon, 

2009) พฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายโดยละเอียดได ้ดงัน้ี 

               การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตดัสินใจซ้ือ 

                    การซ้ือ หมายถึง การดาํเนินการเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

                   การใช้ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคนําสินค้ามาใช้ประโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือการรับ

บริการจากองคก์ารธุรกิจ 

                   การกาํจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การนาํส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑ์ไปกาํจดัทิ้ง โดยอาจ

กระทาํในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิ้งในถงัขยะ การนาํกลบัมาใช้ใหม่ (Reuse) การนาํไปผลิตใหม่ 

(Recycle) 

         ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลหน่ึงหรือหลายคนท่ีแสดงออกซ่ึงสิทธิท่ีจะตอ้ง

การและบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายในตลาดซ่ึงอาจกล่าวไดว้่าทุกคนคือ ผูบ้ริโภคและทุกคนไม่

จาํเป็นท่ีจะตอ้งการผลิตภณัฑ์เหมือนกนั ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ียงัไม่มีขายในตลาด แต่

ผูบ้ริโภคจะได้รับความพอใจก็ต่อเม่ือกิจการได้ตระหนักถึงความต้องการและผลิตภัณฑ์นั้ น

ออกจาํหน่าย ผูบ้ริโภคอาจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของตวัเองและครอบครัว หรือ

ซ้ือสินคา้เพื่อสร้างความพอใจให้กบักลุ่มสังคมท่ีตนอาศยัอยู่ แต่อย่างไรก็ตามในแง่ของนักการ

ตลาดไม่สามารถจะสรุปว่าทุกคนคือผู ้บริโภคของกิจการ ดังนั้ นจึงจํา เป็นจะต้องกําหนด

องคป์ระกอบของผูบ้ริโภคท่ีจะเลือกเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543: 5) 
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 อทิธิพลจากปัจจัยภายนอก 

 

 ปัจจยันาํเขา้ (Input)       

การดําเนินการขององค์การธุรกจิ 

(4P) 

ผลิตภณัฑ์(Product) 

ราคา (Price) 

การจดัจาํหน่าย (Place) 

การส่งเสริมการขาย(Promotion) 

 ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรม 

ครอบครัว 

กลุ่มอา้งอิง 

ชั้นทางสังคม 

วฒันธรรม 

    กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 กระบวนการ(Process) 

 

การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 

การประเมินทางเลือก 

    ก่อนการซ้ือ 

 

 ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

ความตอ้งการและแรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ 

ทศันคติ 

ค่านิยมและวถีิชีวติ 

 

 

ประสบการณ์ 

 พฤติกรรมหลงัการตัดสินใจ 

 ผลลพัธ์(Output) 

การซ้ือ 

การใช ้

การกาํจดัส่วนท่ีเหลือ 

 

การประเมินหลงัการบริโภค 

 

ภาพท่ี 2.1 แบบจาํลองกระบวนการการบริโภคของ Schiffman & Kanuk (2007) 
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องค์ประกอบของผู้บริโภคทีเ่ป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย แบ่งออก 4 ประการ คือ 

1. ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูมี้ความตอ้งการ (Needs) 

 ความตอ้งการท่ีวา่น้ีเป็นความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ (Primary Needs) คือ เป็นความ

ตอ้งการท่ีมีอยู่ในตวัผูบ้ริโภคโดยไม่จาํเป็นท่ีจะตอ้งเห็นตวัผลิตภณัฑ์ก่อน แต่เม่ือไรท่ีผูบ้ริโภคมี

ความตอ้งการและแสวงหาสินค้ามาตอบสนองความตอ้งการน้ีจดัเป็นความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ 

(Secondary Needs) 

2. ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูมี้อาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) 

 ความตอ้งการอยา่งเดียวไม่ทาํใหเ้กิดการซ้ือ แต่ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีอาํนาจซ้ือดว้ยนัน่

คือ มีเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์มาสนองความตอ้งการของตน ดงันั้น การวางแผนการตลาดของกิจการ

จะตอ้งทาํการผลิต ผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นการสร้างโอกาสทางการตลาด

ท่ีดีสาํหรับกิจการดว้ย 

3. ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูมี้พฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) 

 พฤติกรรมการซ้ือถือวา่เป็นองคป์ระกอบท่ีสําคญัของผูบ้ริโภคเพราะนกัการตลาด

จะต้องรักษาถึงความเต็มใจหรือความพอใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์ของผูบ้ริโภค เพราะอาจจะซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัหรือซ้ือผลิตภณัฑ์ชนิดอ่ืนได ้ดงันั้นกิจการตอ้งทราบพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค คือ 

3.1 ใครเป็นผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้ทาํการซ้ือผลิตภณัฑ์ เพื่อกิจการสามารถทาํการวางแผน

การตลาดไดว้า่กิจการตอ้งทาํการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายใด 

3.2 ซ้ือเม่ือใด เป็นการมองถึงโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงข้ึนอยู่กบัอตัรา

การบริโภคฤดูกาลหรือเทศกาล เช่น ทุกรอบหกเดือน หรือหน่ึงปี บริษทัต่างๆ จะนิยมเปล่ียน

รูปแบบชุดทาํงาน หรือ มีการเปิดตวัสินคา้ใหม่ของผูบ้ริโภคมกัจะใช้พนักงานเป็นผูส้วมใส่เพื่อ

เสนอขายผลิตภณัฑข์องตน 

3.3 ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด เป็นการพิจารณาถึงปริมาณความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของ

ผูบ้ริโภค เช่น ขนาดของผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัการบริโภค หรือขนาดเส้ือผา้ข้ึนอยู่สรีระของ 

แต่ละคน 

3.4 ซ้ือบ่อยแค่ไหน เป็นการพิจารณาความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

3.5 เกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือคืออะไร เช่น คุณภาพราคาหรือขนาดและมีมาตรการ

เร่งรัดแบบใด 

3.6 อาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีเงินท่ีจะซ้ือ ไดแ้ก่ บริษทัมี

ความจาํเป็นท่ีตอ้งซ้ือเพื่อใหส้วสัดิการพนกังานในบริษทั สวมใส่และตอ้งการเป็นระเบียบ 
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4. ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูมี้พฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior)  

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ีจะเป็นการศึกษาถึงลกัษณะการบริโภค คือ 

 4.1 ใครเป็นผู ้ใช้ เป็นการศึกษาว่าใครคือผู ้บริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์นั้ น เช่น 

พนกังานระดบัล่าง พนกังานระดบักลาง หวัหนา้แผนก 

 4.2 ใช้เม่ือใด เป็นการพิจารณาโอกาสในการบริโภคหรือใช้ผลิตภณัฑ์ เช่น ตาม

ฤดูกาล ตามเทศกาลเปิดตวัสินคา้ใหม่ หรือครบรอบปี 

 4.3 ใช้มากน้อยเพียงใด เป็นการพิจารณาทั้ งปริมาณการบริโภคหรือการใช้

ผลิตภณัฑ ์

 4.4 ใช้ท่ีไหนเป็นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการบริโภคหรือการใช้

ผลิตภณัฑ ์

 4.5 แรงจูงใจในการซ้ือเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคว่ามี

พฤติกรรมการซ้ือแบบใช้อารมณ์ หรือเหตุผลเพราะลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ย 

ตวักระตุน้และแรงจูงใจใหซ้ื้อผลิตภณัฑ ์

ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 

ฉตัราพร เสมอใจ (2550: 17) ไดใ้ห้ความหมายวา่ ผูบ้ริโภคจะเป็นผูก้าํหนดรูปลกัษณ์

(Feature) และคุณประโยชน์ (Benefit) ของสินคา้หรือบริการ (Goods of Services) ท่ีนกัการตลาด

ต้องทาํการวิเคราะห์ว่าควรจะให้สินค้าหรือบริการมีรูปร่างหรือลักษณะท่ีตนยอมรับและเกิด

ความชอบหรือพึงพอใจ ว่าเป็นแบบใด ราคาเท่าไร ตอ้งจดัจาํหน่ายท่ีใด และตอ้งทาํการส่งเสริม

อย่างไรให้ตรงกบัความตอ้งการ ความสามารถในการซ้ือ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีอิสระในการเลือกซ้ือมากข้ึน การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้เขา้ใจถึง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

ผกาพนัธ์ อินตะแกว้ (2543: 13-14) ให้ความหมายไวว้า่ การบริโภค (Consumption) 

หมายถึง การใช้ประโยชน์จากส่ิงของและการบริการเพื่อสนองความตอ้งการของมนุษยโ์ดยตรง 

เช่น เม่ือกระหายนํ้ าก็ด่ืมนํ้ า การด่ืมนํ้ าถือเป็นการบริโภค เม่ือผมยาวตอ้งการไปตดัผม การตดัผมก็

เป็นการบริโภค หรือไม่สบายแล้วไปหาแพทย ์เพื่อบาํบดัความตอ้งการให้หายป่วย การบริการท่ี

แพทย์รักษาโรค ก็ถือเป็นการบริโภคเช่นเดียวกัน ดงันั้น การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร์จึงมี

ความหมายกวา้งกวา่การบริโภค ในความหมายท่ีใชก้นัอยู่ทัว่ๆ ไป ซ่ึงหมายถึงการรับประทานเท่านั้น  

 

 

 



19 

การบริโภคโดยทัว่ๆ ไปแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ การบริโภคท่ีส้ินเปลืองและหมดไป และทาํ

ความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคโดยทนัที เรียกว่า การบริโภคแบบ “Destruction” เช่น การด่ืมนํ้ า การ

บริโภคอาหาร การใชน้ํ้ ามนัเช้ือเพลิง เป็นตน้ อีกชนิดหน่ึงเป็นการบริโภคไดห้ลายคร้ัง แต่ละคร้ังก็

ทาํความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคทั้งนั้น การบริโภคแบบน้ีเรียกวา่ “Diminution” เช่น การใชโ้ต๊ะ การ

ฟังวทิย ุการดูโทรทศัน์ การนัง่รถประจาํทาง การสวมรองเทา้ เป็นตน้  

ยุทธนา ธรรมเจริญ (2543: 9) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค หมายถึง 

กิจกรรมท่ีบุคคลตอ้งเอาใจใส่ในเม่ือได้ทาํการเลือก การซ้ือ การใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีสนองความพอใจ

และความตอ้งการ กิจกรรมเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการภายในจิตใจและอารมณ์ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 7) กล่าวไวว้า่ผูบ้ริโภคคือ บุคคลต่างๆ ท่ีมีความสามารถใน

การซ้ือ (Ability to buy) หรือทุกคนท่ีมีเงิน นอกจากนั้นในทศันะของนกัการตลาดผูบ้ริโภคจะตอ้งมี

ความเต็มใจในการซ้ือ (Willingness to buy) สินคา้หรือบริการดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ ของผูบ้ริโภคก็คือ 

ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนตวั และในขณะเดียวกนัก็ยงัมีผูบ้ริโภคอีกหลาย

ร้อยหลายพนัคนซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือใชใ้นการผลิตดว้ย 

ความรู้เก่ียวกบัผูบ้ริโภคเป็นแกนกลางของการศึกษาระบบตลาด และการพฒันาทฤษฎี

ทางการตลาด  บทบาทของผูบ้ริโภคมีความสําคญัในปัจจุบนัมากกว่าท่ีเคยเป็นมาตั้งแต่ก่อน ทั้งน้ี

เน่ืองจากตลาดมีหลายส่วนท่ีแตกต่างกนัจาํนวนมากข้ึนทุกที การตลาดเร่ิมตน้และจบลงท่ีผูบ้ริโภค

ระบบตลาดทั้งระบบจะสัมฤทธ์ิผลตามเป้าหมาย ถา้สามารถทาํให้สอดคลอ้งกบัความคาดหมายโดย

การจดัสร้างสินคา้หรือบริการ และส่งให้แก่ผูบ้ริโภคโดยกระบวนการทางการตลาด (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 

2543: 1) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538: 30) กล่าวถึง ความหมายของพฤติกรรม การท่ี

คลา้ยคลึงกนั เช่น พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช้

การประเมินผลและการใช้ผลิตภณัฑ์ และการบริการท่ีคาดว่าจะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงครอบคลุมการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่

ละคนวา่จะทาํการเลือกซ้ือสินคา้ และบริการอะไร อยา่งไร จึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจใน

การซ้ือให้แก่ตนเองมากท่ีสุด  ซ่ึงกระบวนการน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ข่าวสารและการประเมิน

ทางเลือกเก่ียวกบัสินคา้ และการบริการท่ีเขาสนใจ ซ่ึงคาํถามท่ีไดเ้ป็นไปเพื่อการคน้หาลกัษณะ

พฤติกรรมการบริโภคนิยม 
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ธงชยั สันติวงษ ์(2540: 29) ใหค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นการกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการทั้งน้ี

หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ

ดงักล่าว 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคอาจให้คาํจาํกัดความได้ว่าเป็น “ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัการได้รับและใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการต่างๆ ของการ

ตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านั้น” คาํจาํกดัความท่ีกล่าวมาน้ี เราอาจ

แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่างๆ เช่น การเดินทางไปและกลบัจาก

ร้านคา้การจ่ายของในร้านคา้ การซ้ือ การขนส่ง การใช้ประโยชน์และการประเมินค่าสินคา้และ

บริการท่ีมีจาํหน่ายอยูใ่นตลาด 

2. บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ

ซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เรามุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้และบริการเพื่อนาํไปใชบ้ริโภคเองและ

หรือเพื่อการบริโภคของหน่วยบริโภคต่างๆ ท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกนัเช่น ครอบครัว เราพิจารณา

หน่วยบริโภคว่ารวมถึงแม่บา้นในฐานะท่ีเป็นตวัแทนซ้ือของครอบครัวและบุคคลท่ีซ้ือของขวญั

ใหก้บัผูอ่ื้นดว้ย อยา่งไรก็ดีเราไม่พิจารณาถึงการท่ีบุคคลซ้ือใหก้บัองคก์ารธุรกิจ หรือสถาบนัต่างๆ 

3. รวมถึงกระบวนการต่างๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตัวกําหนด

ปฏิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี ซ่ึงรวมถึงการตระหนกัถึงความสําคญัของกิจกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

กระทบโดยตรงต่อปฏิกิริยาทางการตลาด เช่น การติดต่อกบัพนักงานขาย ส่ือโฆษณา และการ

เปิดรับข่าวสารโฆษณา การสอบถามอยา่งไม่เป็นทางการจากญาติมิตร การสร้างความโนม้เอียงหรือ

เกณฑ์ในการประเมินทางเลือกต่างๆ เป็นอยา่งดีแลว้ สรุปในท่ีน้ีก็คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้ง

กับการศึกษาถึงว่าบุคคลผูบ้ริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน บ่อยแค่ไหน และภายใต้สถานการณ์

อะไรบา้งท่ีสินคา้และบริการไดรั้บการบริโภค 

แต่ก่อนมานักการตลาดส่วนมากมกัจะสนใจแต่เฉพาะพฤติกรรมการซ้ือ เน่ืองจาก

นกัการตลาดใช้ยอดขายเป็นตวัวดัความสําเร็จทางการตลาด อย่างไรก็ดีในปัจจุบนัน้ีนกัการตลาด

ส่วนใหญ่เพิ่มความสนใจและยอมรับว่าการท่ีจะรักษาระดับยอดขายให้คงอยู่ได้เป็นระยะเวลา

ยาวนานนั้น นักการตลาดจะต้องพิจารณาพฤติกรรมการซ้ือให้กวา้งกว่านั้น คือ ต้องพิจารณา

กิจกรรมก่อนท่ีจะมีการซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือรวมเขา้ไปดว้ย ทั้งน้ีเพราะกิจกรรมเหล่าน้ีกระทบ

ต่อยอดขายโดยตรง 
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 เม่ือเป็นเช่นน้ีการซ้ือจริงจึงเป็นแต่เพียงขั้นตอนหน่ึงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเท่านั้น 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีถูกตอ้งจะตอ้งเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจโดยใช้ความคิด

รวมทั้งปฏิกิริยาทางร่างกายดว้ย (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543: 5-6) 

 ความหมายของพฤติกรรมการบริโภคนิยม 

คาํวา่ พฤติกรรมการบริโภคนิยม มีนกัวชิาการใหค้วามหมายไวม้ากมาย ดงัต่อไปน้ี 

เสรี วงษม์ณฑา (2543: 193) อธิบายวา่ พฤติกรรมการบริโภคนิยม หมายถึง ผูท่ี้มีความ

ตอ้งการซ้ือ มีพฤติกรรมการใช้ การบริโภคในชีวิตประจาํวนัท่ีให้ตวัเองเกิดความพอใจในส่ิงท่ี

ตวัเองตอ้งการ การตอบสนองความตอ้งการและความจาํเป็น ให้เกิดความพึงพอใจ เพราะผูบ้ริโภค

คือ ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ และพฤติกรรมการใช ้

สุริชยั หวนัแกว้ (2540: 1) อธิบายวา่ พฤติกรรมการบริโภคนิยม หมายถึง พฤติกรรม

การบริโภคแบบนิสัยไม่ดี บริโภคไม่ถูกไม่ควร บริโภคแบบฟุ่มเฟือย ซ่ึงเป็นรสนิยมของบุคคล

ต่างๆ สะทอ้นฐานะดา้นสังคมของคนกลุ่มนั้นๆ เช่น อายุ เพศ อาชีพ หรือชนชั้น รสนิยมของพวก

เขายงัแสดงถึงการมีรสนิยม ค่านิยม ตลอดจนรูปแบบการดาํเนินชีวติ 

อรวินท ์โทรกี (2537: 17-18) อธิบายวา่ พฤติกรรมการบริโภคนิยม หมายถึง กิจกรรม

การกินอาหารฟาตส์ฟู้ ดหรืออาหารจานด่วน ไดแ้ก่ แฮมเบอร์เกอร์ มดัทอด เฟรนซ์พราย มิลค์เชค 

นมผสมไอศกรีม ซ่ึงอาหารในกลุ่มน้ีมกัจะขาดผกัและผลไมเ้ป็นอาหารท่ีให้พลงังานมากเหมาะกบั

ชาวต่างชาติท่ีมีรูปร่างสูงใหญ่ ส่วนคนไทยนั้นรูปร่างเล็ก โดยเฉพาะเด็กดว้ยแลว้ถา้บริโภคแมเ้พียง 

1 ม้ือ ก็ถือว่าได้พลงังานเกินคร่ึงหน่ึงของพลงังานท่ีร่างกายตอ้งการในแต่ละวนัดงันั้นถา้รับประทาน

บ่อยๆ หรือรับประทานเป็นประจาํอาจทาํให้อว้นไดซ่ึ้งในปัจจุบนัพบว่าอาหารเหล่าน้ีกาํลงัเป็นท่ี

นิยมของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะในเขตเมือง (กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข, 2533: 46) 

ความสําคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

วตัถุประสงค์ของกิจกรรมทางการตลาด คือ การพยายามกระตุ้นให้ลูกคา้เลือกซ้ือ

สินคา้หรือบริการของกิจการแทนท่ีจะไปเลือกซ้ือของคู่แข่งขนั ความสําเร็จของการตลาดจะเกิดข้ึน

ไดก้็โดยการวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคและการระมดัระวงัในการแบ่งส่วนตลาดเพื่อ

เลือกตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัและความแตกต่างสัมพนัธ์

โดยตรงกบัความตอ้งการในตลาด ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้นกัการตลาดเขา้ใจ

ไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกิดข้ึนไดอ้ยา่งไรและทาํไม และสามารถใชเ้กณฑ์ท่ีเหมาะสมเป็นตวัแบ่ง

สัดส่วนของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งและเขา้ใจถึงกระบวนการตดัสินใจเพื่อจะไดไ้ปดาํเนินการตลาดให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
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โดยธรรมชาติของมนุษย ์จะแสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมา จะมีมูลเหตุท่ีจะ

ทาํให้เกิดพฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าวจะเป็นตวักระตุน้เร่งเร้าจิตใจ ทาํให้เกิดความตอ้งการ 

และจากความตอ้งการจะทาํให้เกิดแรงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมในท่ีสุด ซ่ึงมีลกัษณะขั้นตอนหรือ 

กระบวนการเรียกว่ากระบวนการของพฤติกรรม (Process of Behavior) และกระบวนการของ

พฤติกรรมของมนุษยจ์ะมีลกัษณะคลา้ยกนั 3 ประการคือ 

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุทาํให้เกิด (Behavior is Caused) หมายถึงว่า 

การท่ีคนเราจะแสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมานั้นจะตอ้งมีสาเหตุทาํให้เกิดและส่ิงซ่ึงเป็น

สาเหตุ คือ ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตวัคนนัน่เอง 

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดต้อ้งมีส่ิงจูงใจ หรือ แรงกระตุน้ (Behavior is Motivated) 

นัน่คือเม่ือคนมีความตอ้งการเกิดข้ึนแลว้คนก็ปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตอ้งการนั้นจนกลายเป็น

แรงกระตุน้หรือแรงจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนนั้น 

3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย (Behavior Is Goal–directed) ซ่ึงหมายความวา่

การท่ีคนแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดก้ระทาํไปอยา่งเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมาย

หรือไร้ทิศทางตรงกนัขา้ม กลบัมุ่งไปสู่เป้าหมายท่ีแน่นอนเพื่อให้บรรลุผลสําเร็จแห่งความตอ้งการ

ของตน 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyze Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและ

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถใช้กลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถจะตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่าง

เหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 194) 
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ตารางท่ี 2.1  แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (7Os) 

 

คาํถาม(6WS และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7’Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย

(Occupants)ทางดา้น  

1. ประชากรศาสตร์ 

2. ภูมิศาสตร์ 

3. จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ 

4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด(4Ps) 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาดท่ี

เหมาะสม และการตอบสนองความ

พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

(What does the consumer 

buy?)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Object) 

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์

ตอ้งการคุณสมบติั หรือ 

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์

(Product Component) ความ

แตกต่างท่ีคาํตอบท่ีตอ้งการทราบ

(7’os) เหนือกวา่คู่แขง่ขนั 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั 

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์เช่น  

บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 

3. ผลิตภณัฑค์วบ 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

  4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัศกัยภาพ

ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทาง 

การแข่งขนั (Competitive) 

ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น

ผลิตภณัฑพ์นกังานและภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ(Why 

does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ

(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือ

สนองความตอ้งการ ดา้นร่างกาย

และดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึง

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 

การซ้ือดว้ย 

1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยัจิตวทิยา 

2. ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 

3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวสาร 

การประชาสมัพนัธ์ 

3. กลยทุธ์ดา้นราคา 

4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ)  

 

คาํถาม(6WS และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7’Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือ (Who participates 

in the buying) 

1. ผูริ้เร่ิม 

2. ผูมี้อิทธิพล 

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4. ผูซ้ื้อ 

5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ

โฆษณา หรือกลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(When 

does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 

ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล

ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 

ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ 

หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เช่น การส่งเสริม

การตลาดเม่ือใด จึงจะสอดคลอ้ง

กบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 

does the consumer buy?) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือแหล่ง

ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 

หา้งสรรพสินคา้ สวนจตุจกัร 

ซุปเปอร์มาเกต ร้านขายของชาํ 

บางลาํพ ูพารุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด

เป้าหมายโดยพิจารณาวา่ผา่นคน

กลางอยา่งไร 

 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How 

does the consumer buy?) 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ

ประกอบดว้ย (Operation) 

ประกอบดว้ย 

1.  การรับรู้ปัญหา 

2.  การคน้หาขอ้มูล 

3.  การประเมินผลทางเลือก 

4.  การตดัสินใจซ้ือ 

5.  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

 

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 

การโฆษณา การขายโดยใช้

พนกังานขาย การใหข้่าว และการ

ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง 

เช่น พนกังานขายจะกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น 

การตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 



25 

2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิด

ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) จึงเปรียบ 

เสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับ

อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) (Kotler Philip, 1997: 172) 

 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให ้

เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี

ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 128-151) 

 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุ้น

ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้ซ้ือสินคา้ 

(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็

ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

   1.1.1  ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม

เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2  ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

   1.1.3  ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) 

เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความ

ตอ้งการซ้ือ 

   1.1.4  ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา

สมํ่าเสมอ การใช้ความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การออกแบบเพื่อเพิ่มการ

ตดัสินใจให้ผูซ้ื้อเกิดการตดัสินใจหรือมีความคิดเห็นคล้อยตาม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั

บุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
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  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่

ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

   1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ

ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

   1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่สามารถ

กระตุน้ความตอ้งการให้ตดัสินใจซ้ือมากข้ึน ดว้ยการยิงลายกระดุมดว้ยแสงเลเซอร์ ตามลวดลายท่ี

ตอ้งการ 

   1.2.3 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย

เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

   1.2.4 ส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย

ในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ

ผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม

คน้หา ความนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ และ

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก

ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

  2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย

ขั้นตอนคือ การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ

ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัจากการซ้ือ 

 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

  3.1  การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ 

มีทางเลือก คือ นมสดกล่อง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปัง 

  3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะ

เลือกยีห่อ้งโฟร์โมสต ์เมจิ ฯลฯ 

  3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้

ใด หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

  3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 

กลางวนั หรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง 
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  3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะ

ซ้ือหน่ึงกล่องหรือหน่ึงโหล 

 

ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้ 

อ่ืน ๆ 

 คุณลกัษณะ

ของผูซ้ื้อ 

กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 
การตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดั

จาํหน่าย 

การส่งเสริม

การตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

สงัคมและ

วฒันธรรม 

 วฒันธรรม 

สงัคม 

ลกัษณะส่วน

บุคคล 

จิตวทิยา 

การรับรู้ปัญหา 

การแสวงหาขอ้มูล 

ประเมินทางเลือก

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัซ้ือ 

 การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 

การเลือกผูข้าย 

เวลาท่ีซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

 

ภาพท่ี 2.2 แบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือของฟิลลิป คอ็ตเลอร์ (Model of Consumer Behavior) 

 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 ปัจจัยภายใน เป็นปัจจยัท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคจะเร่ิมจากส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ปัจจยัภายในของ

บุคคลไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการตระหนกัรู้ (Philip Kotller, 1997: 185) 

 1. ความตอ้งการ คือ ความตอ้งการทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 

  1.1  ความตอ้งการท่ีเด่นชัด เป็นความต้องการท่ีจะทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

ไดง่้าย 

  1.2  ความตอ้งการทางร่างกาย เป็นความตอ้งการเพื่อความอยู่รอด ได้แก่ อาหาร 

บา้น ยารักษาโรค หรือ ความตอ้งการทางดา้นจิตใจ เช่น ความปลอดภยั 

  1.3  ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากตวัผูบ้ริโภค เป็นความตอ้งการท่ีสังคมตอ้งการใช ้

เกิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค 

  ดงันั้น นักการตลาดตอ้งคาํนึงไวว้่าความตอ้งการเป็นส่ิงท่ีสร้างไม่ได้ แต่ความ

ตอ้งการเป็นส่ิงท่ีสามารถปลุกเร้ากระตุน้ได ้

 2. แรงจูงใจ เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายในบุคคลและผลกัดนัให้เกิดการกระทาํข้ึน 

และเป็นแรงจูงใจท่ีสร้างอยู่บนรากฐานของความตอ้งการ เม่ือไรท่ีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจแลว้ความ

ต้องการก็จะได้รับการตอบสนอง เพราะว่าคนเม่ือเกิดแรงจูงใจ ก็จะเกิดสภาวะไม่สบายใจ 

(Discomfort) 
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 3. บุคลิกภาพ ประกอบไปดว้ยลกัษณะทศันคติและอุปนิสัยของบุคคลท่ีจะมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล การพิจารณาจากบุคลิกภาพจะพิจารณาจากความเช่ือมัน่ในตนเอง 

ลกัษณะความเป็นผูน้าํ ความมัน่คงทางอารมณ์ การเขา้สังคม การปรับตวั ความมีระเบียบวินยั และ

ความมีอาํนาจ 

 4. การรับรู้ จะเกิดจากการท่ีบุคคลถูกกระตุน้ให้ตดัสินใจปฏิบติั บุคคลจะมีการรับรู้

แตกต่างกนัถึงแมว้า่จะถูกกระตุน้อยา่งเดียวกนั และสถานการณ์อยา่งเดียวกนั ลกัษณะการรับรู้จะ

ข้ึนอยู่กบัลกัษณะของส่ิงกระตุน้ (ส่ิงเร้า) ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงรอบตวับุคคล สภาพ

ภายในบุคคล 

  การรับรู้ของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั

ในเร่ืองของร่างกาย ดงันั้นกิจการจาํเป็นตอ้งทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปแลว้กิจการมกั

สนใจการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัจินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์และกิจการว่ามีความคิดเห็นต่อส่ิง

เหล่าน้ีอยา่งไร เพราะจินตภาพจะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไดถึ้งความตอ้งการของตน จินตภาพท่ี

เก่ียวขอ้งต่อการรับรู้ ไดแ้ก่ 

 4.1 จินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นความเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และ

ทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถแยกความหมายในการซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

 4.2 จินตภาพของตราสินค้า เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าและ

สามารถสร้างความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจวา่ชอบและตดัสินใจตราสินคา้ใด 

 5. ทศันคติ เป็นการประเมินผลการรับรู้ท่ีพอใจหรือไม่พอใจหรือของบุคคลท่ีเป็น

ความรู้สึกด้านอารมณ์ และจะมีแนวโน้มการปฏิบติัต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติจะมี

อิทธิพลต่อความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคเพราะทัศนคติมีผลกระทบต่อ

กระบวนการเลือกซ้ือ การเรียนรู้ และการตดัสินใจ ทศันคติ ประกอบดว้ย 

 5.1 ส่วนประกอบของความรู้ เป็นการรับรู้ถึงขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภณัฑ ์

และผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีถูกตอ้งจะทาํใหห้าขอ้มูลท่ีถูกตอ้งดว้ย 

 5.2 ส่วนประกอบของการแสดงความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากการประเมินผล

และถา้ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีกิจการจาํเป็นตอ้งเสนอส่ิงดึงดูดท่ีถูกตอ้งและตอ้งชกัจูงใจ

ใหกิ้จการใชเ้กณฑท่ี์ถูกตอ้ง 
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 5.3 พฤติกรรมเป็นการแสดงออกของบุคคลในพฤติกรรมต่างๆ และจะมีความ

แตกต่างในแต่ละบุคคล เพราะพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงต่างๆ ดงัน้ี 

 5.3.1 สาเหตุท่ีทาํใหเ้กิดข้ึนคือความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 5.3.2 ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรม 

 5.3.3 เป้าหมายนัน่คือสามารถสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

 6. การเรียนรู้จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลนั้นไดแ้สดงพฤติกรรมแลว้ และเกิดข้ึนโดยผา่นส่ิง

ต่างๆ คือ แรงขบัภายใน ส่ิงเร้า ตวัเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขบัเสริมอ่ืนๆ การ

เรียนรู้จะทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และประสบการณ์ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ได ้

ใน 3 ลกัษณะ คือ  

 6.1 ดา้นความรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ขอ้มูลมาเป็นการรับรู้

ขอ้มูลหรือจากท่ีรับรู้นอ้ยมาเป็นรับรู้มากข้ึน 

 6.2 ดา้นความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลงความรู้สึกจากไม่ชอบเป็นชอบหรือจาก

ชอบนอ้ยมาเป็นชอบมาก 

 6.3 ดา้นทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเก่ียวกบัความชาํนาญ คือ จากส่ิงท่ี

ทาํไม่เป็น มาทาํเป็น หรือจากท่ีเป็นนอ้ยมาทาํให้คล่องข้ึน หรือจากท่ีไม่ยอมทาํอะไร มาเป็นลงมือทาํ 

 ปัจจัยภายนอก 

 ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานในการ

กาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์เด็กท่ีกาํลงัเจริญเติบโตจะเรียนรู้ส่ิงต่างๆ ในเร่ือง

ค่านิยม การรับรู้ ความพอใจ และพฤติกรรมผ่านทางสถาบนัครอบครัวและสถาบนัหลกัอ่ืนๆ เช่น 

เด็กท่ีเติบโตในสหรัฐอเมริกาจะยึดติดกบัค่านิยมในเร่ืองการบรรลุซ่ึงความสําเร็จในกิจกรรม ความ

มีประสิทธิภาพและความสามารถในการปฏิบติังาน ความกา้วหนา้ความสะดวกสบายทางวตัถุ ความ

เป็นปัจเจกชนอิสรภาพ ความสะดวกสบายภายนอกทางดา้นวตัถุ ความมีมนุษยธรรมและความเป็น

คนรุ่นใหม่ 
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 วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวถีิการดาํเนินชีวติท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ซ่ึง

ประกอบไปดว้ย ค่านิยม การแสดงออก การใชว้สัดุส่ิงของ เช่น คนจีนกินอาหารดว้ยตะเกียบ ไม่ใช้

ชอ้นส้อม ฝร่ังใชมี้ดและส้อมกินอาหารไม่ใชช้อ้น คนพม่านุ่งโสร่งแต่ฝร่ังใส่กางเกง วิธีการคิดเป็น

วฒันธรรม สังคมไทยเป็นสังคมแก้ไขไม่ใช่สังคมป้องกนั ดงันั้นคนไทยจึงมีการตรวจร่างกาย 

ประจาํปีดว้ยสถิติท่ีตํ่ามาก เพราะเกรงวา่ตรวจแลว้จะเจอโรคร้าย ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีผิดเพราะแทนท่ีเป็น

นอ้ยๆ จะไดป้้องกนัไวก่้อน จึงเป็นมากทีเดียวเลย คนไทยบางคนไม่ยอมซ้ือประกนัชีวิตเพราะกลวั

จะแช่งตวัเอง คนไทยไม่กินวิตามิน เพราะบอกว่าไม่ไดเ้จ็บไขจ้ะกินไปทาํไม คนไทยอยู่เมืองร้อน

น่าจะใชย้าระงบักล่ินตวัมากท่ีสุดแต่ไม่ไดใ้ช ้

 วัฒนธรรมย่อย วฒันธรรมยงัประกอบด้วยวฒันธรรมย่อย ซ่ึงเป็นตัวกําหนดการ

จาํแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคมเฉพาะอยา่งสาํหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ วฒันธรรมยอ่ย

หมายรวมถึงชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธ์ุ และกลุ่มภูมิภาค มีวฒันธรรมย่อยหลายวฒันธรรมท่ี

ประกอบกนัข้ึนเป็นส่วนตลาดท่ีมีความสําคญั ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์และจดั

กิจกรรมการตลาดของตนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดดงักล่าว 

 ชนช้ันทางสังคม สังคมมนุษยทุ์กแห่งลว้นมีการแบ่งลาํดบัชั้นทางสังคมทั้งส้ิน โดย

บางคร้ังอาจออกมาในรูปของระบบวรรณะ ซ่ึงสมาชิกในแต่ละวรรณะจะมีบทบาทท่ีชดัเจนแน่นอน

และไม่สามารถเปล่ียนแปลงสถานภาพการเป็นสมาชิกของตนได ้แต่ท่ีพบเห็นบ่อยคร้ังจะอยูใ่นรูป

ของชนชั้นทางสังคม 

 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) 

 นอกจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมแลว้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั

ทางสังคม เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ตลอดจนบทบาทและสถานภาพ 

 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) ประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลทั้งหมดท่ีมี

อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรม ซ่ึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลนั้น 

เรียกวา่ กลุ่มสมาชิกภาพ (Membership Groups) 

 กลุ่มสมาชิกภาพ บางกลุ่มเป็นกลุ่มปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น และเพื่อน

ร่วมงาน ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีบุคคลมีปฏิสัมพนัธ์ดว้ยค่อนขา้งต่อเน่ืองและไม่ค่อยเป็นทางการนอกจากน้ี

คนในกลุ่มปฐมภูมิอาจเป็นสมาชิกของกลุ่มทุติยภูมิ ด้วยก็ได้ เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชีพ ซ่ึงมี

ลกัษณะเป็นทางการมากกวา่และมีปฏิสัมพนัธ์ต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 
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 นกัการตลาดจะตอ้งกาํหนดกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคเป้าหมายของตนให้ได ้แต่ระดบั

ความรุนแรงของกลุ่มอา้งอิงจะแตกต่างกนัไประหวา่งผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงจะมี

อิทธิพลอยา่งแรงกลา้ต่อการเลือกซ้ือทั้งตวัผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลอยา่ง

แรงกลา้ต่อการเลือกซ้ือทั้งตวัผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ในสินคา้ประเภทรถยนตแ์ละโทรทศัน์สี และ

มีอิทธิพลต่อการเลือกตราสินคา้ในสินคา้ประเภท เฟอร์นิเจอร์และเส้ือผา้ ส่วนประเภทสินคา้ท่ีมีผล

มาจากกลุ่มอา้งอิงในการเลือกผลิตภณัฑเ์ช่น เบียร์ สุรา และบุหร่ี เป็นตน้ 

 ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีสาํคญัท่ีสุดในสังคมเพราะผูบ้ริโภคทุกคน

เติบโตมาจากครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นอย่างมากสมาชิก

ครอบครัวประกอบกนัข้ึนเป็นกลุ่มอา้งอิงแบบปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ซ่ึงสามารถจาํแนกความ

แตกต่างระหว่างสองครอบครัวท่ีอยู่ในชีวิตของผูซ้ื้อได ้ครอบครัวแห่งความโนม้เอียง (Family of 

Orientation)ประกอบดว้ยพ่อแม่และญาติพี่นอ้ง เน่ืองจากบุคคลจะไดรั้บความโนม้เอียงจากศาสนา 

การเมือง  เศรษฐกิจ ตลอดจนสํานึกเก่ียวกบัจุดมุ่งหมายส่วนตวั คุณค่าของตวัเองและความรักจาก

พอ่แม่ของตน และถึงแมว้า่ผูซ้ื้อจะไม่มีปฏิสัมพนัธ์กบัพ่อแม่ของตนอีกแลว้  อิทธิพลของพ่อแม่ท่ีมี

ต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อยงัคงเป็นส่ิงสําคญัในประเทศท่ีพ่อแม่อาศยัอยูก่บัลูกหลานท่ีเติบโตแลว้เป็น

ส่วนใหญ่ อิทธิพลของพ่อแม่ต่อลูกหลานจะมีค่อนขา้งมากทีเดียว และเป็นอิทธิพลโดยตรงท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการบริโภค ไดแ้ก่ ครอบครัวแห่งการใหก้าํเนิด กล่าวคือครอบครัวท่ีประกอบไปดว้ยคู่

สามีภรรยาและบุตร ตวัอย่างเช่น เด็กบางคนแปรงฟันตอนเชา้และก่อนนอน แต่บางคนแปรงตอน

เชา้อยา่งเดียว เด็กบางคนด่ืมนมทุกวนั บางคนด่ืมไม่เป็น เด็กบางคนดูถูกสินคา้ท่ีทาํในประเทศไทย 

เด็กบางคนไม่ดูถูกสินคา้ท่ีทาํในประเทศไทย 

 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses)บุคคลจะมีส่วนร่วมในกลุ่มต่างๆ ตลอดชัว่

ชีวิตของเขา เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรมหรือองค์กร ซ่ึงตาํแหน่งของบุคคลนั้นๆ ในแต่ละกลุ่ม

สามารถกาํหนดบทบาทและสถานภาพของตวัเขาเอง บทบาทหน่ึงๆ ประกอบไปดว้ยกิจกรรมต่างๆ 

ท่ีบุคคลไดถู้กคาดหวงัจะให้กระทาํในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยูด่ว้ย เช่น คณะกรรมการ

บริหารมีสถานภาพสูงกวา่ผูจ้ดัการฝ่ายขาย และผูจ้ดัการฝ่ายขายมีสถานภาพของตนในสังคม ดงันั้น

ประธานบริษทัจึงขบัรถยนต์เมอร์ซีเดส เบนซ์ สวมใส่เส้ือผา้ท่ีมีราคาแพง ด่ืมชีวาสรีกลั เป็นตน้ 

ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงให้ความสําคญักบัศกัยภาพดา้นสัญลกัษณ์แห่งสถานภาพของผลิตภณัฑ์

และตราสินคา้ของตนเป็นอยา่งมาก (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2547: 259) 
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3.  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

 

 การดาํเนินงานทางการตลาด มีปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนด หรือวางแผนงาน

การตลาดอยู ่2 ประการคือ (สุดา สุวรรณาภิรมย ์และวชิิต อู่อนั, 2547: 133) 

 ประเภทท่ี1 เป็นปัจจยัภายในของกิจการ ซ่ึงกิจการสามารถจะควบคุมได ้กาํหนดได ้

เปล่ียนแปลงให้เหมาะสมตามความคิดเห็นของผูบ้ริหารในกิจการได้ และทุกๆ กิจการจะตอ้งมี

ปัจจยัควบคุมได ้กลุ่มน้ีจะหลีกเล่ียงหรือขาดไปส่วนใดส่วนหน่ึงมิได ้

 ประเภทท่ี 2 เป็นปัจจยัท่ีกาํหนดองคป์ระกอบต่างๆ รูปแบบการจดัส่วนประกอบของ

ปัจจยักลุ่มท่ี 2 เป็นปัจจยัท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได ้แต่ตอ้งมีความสัมพนัธ์ดว้ยเม่ือตอ้งการทาํ

ธุรกิจ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มต่างๆ ทั้งสังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย คู่แข่งขนั ทรัพยากร 

 ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีสําคญั

ในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดกิ้จการธุรกิจจะตอ้งมาสร้างส่วน

ร่วมประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะทาํธุรกิจไดกิ้จการนั้น

จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะไปตอบสนองความ

ตอ้งการได ้การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น นกัการตลาดมกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์

เบ็ดเสร็จ (Total Product) หมายถึง ตวัสินคา้บวกกบัความพอใจ และผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภค

ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมา

ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค 

และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จะตอ้งศึกษาปัญหา

ต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกผลิตภณัฑ์ หรือสายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสาย

ผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ

ประกอบการขาย การรับประกนัสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑ์

นั้น นกับริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความ

เจริญกา้วหนา้ให้กบักิจการธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้สอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 
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 2. ราคา (Price) เม่ือธุรกิจได้มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ข้ึนมารวมทั้งหาช่องทางการ

จาํหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว ส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจจะต้องดําเนินการต่อไปอีก คือ 

กาํหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะนาํไปเสนอขาย ก่อนท่ีจะกาํหนดราคาสินคา้ธุรกิจตอ้ง

มีเป้าหมายวา่จะตั้งราคาเพื่อตอ้งการกาํไร หรือเพื่อขยายส่วนครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อ

เป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะทาํให้เกิดการยอมรับจากตลาด

เป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยทุธ์ราคา เป็นเคร่ืองมือสําคญั ท่ีคู่แข่งขนั

นาํมาใชไ้ดผ้ลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้สูง สําหรับสินคา้ท่ี

มีลกัษณะพิเศษ เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคา

สินคา้อาจมีนโยบาย การให้สินเช่ือ หรือ นโยบายการใชส่้วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วนลด

ปริมาณ นอกจากนั้นจะตอ้งคาํนึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย 

 3.  การจดัจาํหน่าย (Place Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิต ผลิตข้ึนมาไดน้ั้นถึงแมว้่า

จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตามผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือ และไม่สามารถจะจดัหาได ้เม่ือเกิดความ

ต้องการ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ การจัด

จาํหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วนคือ ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ (Channel of Distribution) เนน้

การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจาํหน่าย จะใช้วิธีการของการจาํหน่าย จะใช้วิธีการขายสินคา้

ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลาง

เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมี

ต่อตลาดอีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจําหน่ายสินค้าคือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical 

Distribution) การกระจายสินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation)  ท่ี

เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ 

ทางเรือและทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งคาํนึงว่าจะเลือกใช้ส่ืออย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย

ค่าใช้จ่ายตํ่า และสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลาขั้นตอนท่ีสําคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวั

สินคา้คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจาํหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ 
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  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการ

ติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกใหลู้กคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์

ออกจาํหน่ายในตลาด พยายามชักชวนให้ลูกค้าซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจาํกับผูบ้ริโภค การ

ส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) 

เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมตลาดมีเคร่ืองมือสําคญัท่ีจะใช้อยู่ 4 

ชนิดดว้ยกนัท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

   4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้

แบบเผชิญหนา้กนั (Face to Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อ โดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้

การส่งเสริมการตลาด โดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

  4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการจ่ายเงิน เพื่อการ

ส่งเสริมการตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการนาํเสนอ หรือช่วยให้การขายแต่เป็นการใช้ส่ือ

โฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ

เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีทาํหนา้ท่ีช่วย

พนักงานขายและโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด

ความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายอาจจดัทาํในรูปการแสดงสินคา้ ของแถมการแจก

ของตวัอยา่ง แจกคูปอง การใชแ้สตมป์เพื่อแลก การชิงโชคแจงรางวลัต่างๆ รวมทั้งการผลิตช้ินงาน

เป็นตวัอยา่งการตดัเยบ็ในกรณีเป็นชุดยนิูฟอร์มท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ 

 4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนั

ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจาํนวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ

กิจการปัจจุบนัองคก์ารธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหากาํไร (Social Objective) เพราะความ

อยู่รอดขององค์การธุรกิจจะข้ึนอยู่กบัการยอมรับของกลุ่มบริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผูบ้ริโภค

ต่อตา้นหรือมีความคิดว่าองค์กรธุรกิจแสดงผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่คาํนึงถึงสังคมหรือ

ผูบ้ริโภค 

 ส่วนประสมของปัจจยัสําคัญทั้ ง 4 ประการน้ี จะมุ่งเข้าสู่จุดหมายเดียวกันคือ 

เป้าหมายทางการตลาดซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริหารการตลาด

จะตอ้งจดัความสมดุลเหมาะสมขององคป์ระกอบทั้ง 4 ประการ ให้เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด การ

ขาดความสมดุลขององค์ประกอบตวัใดตวัหน่ึงคือ สาเหตุท่ีก่อให้เกิดปัญหาในการบริการงานของ

กิจการได ้
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4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 จากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษายงัไม่พบงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือชุด

ทาํงานโดยตรง แต่ยงัพอมีผลสํารวจท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานบางส่วนในเร่ือง 

พฤติกรรมความช่ืนชอบ ความถ่ีในการซ้ือ และลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 (Thailand Textile institute, http://www.businessthai.co.th: May 2014) ไดส้ํารวจลกัษณะ

ทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ผลจากการสํารวจกลุ่มตวัอยา่งการสํารวจพฤติกรรมผู้บริโภคเส้ือผ้าชุดทํางาน

ในตลาดนัด ตลาดไฮเปอร์มาร์เก็ต และห้างสรรพสินค้า พบว่าในภาพรวมลกัษณะทางผลิตภณัฑ์

รวมทั้งปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคจะอยูใ่นระดบัมากและปานกลาง ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือชุดทาํงาน โดยเฉพาะลกัษณะของผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคจะมีความเห็นท่ีใกลเ้คียง

กนั เช่น ความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ ความคงทนของสีและผา้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เม่ือ

ชอบหรือถูกใจ หากเติมเต็มรูปแบบ สีสัน ลวดลาย ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้าก

ข้ึน และการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด คือ การลดราคาชุดทาํงานในระดบั 30-50% 

จะเป็นช่วงท่ีเหมาะสมท่ีสุดสําหรับตลาดไฮเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินคา้ สําหรับราคาท่ีเหมาะสม

ควรอยู่ในช่วง 201-600 บาท นอกจากน้ียงัไดส้ํารวจถึงการรับส่ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจากการสํารวจ 

พบวา่ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ จะไม่ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคมากนกั ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะ

ให้ความสนใจกบันิตยสารทั้งในและต่างประเทศมากกวา่ ถา้หากผูข้ายตอ้งการโฆษณาสินคา้ของตน 

จึงควรโฆษณาผา่นทางนิตยสาร ซ่ึงน่าจะเป็นส่ืท่ีดีท่ีสุดของผูบ้ริโภค 

1. ตลาดนดั  จากการสาํรวจพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดทาํงานท่ีตลาดนดั ชอบชุดทาํงาน

ท่ีมีความทนัสมยัและความสวยงาม ประกอบกบัดา้นราคาชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายท่ีตลาดนดัมีราคาไม่

แพงราคาท่ีเหมาะสม ควรอยูใ่นระดบั 200-400 บาท แต่ราคาชุดทาํงานท่ีตลาดนดัจะมีราคาใกลเ้คียง

กบัตลาดไฮเปอร์มาร์เก็ต  

2. ตลาดไฮเปอร์มาร์เก็ต การลดราคาในช่วง 10-20% หรือ 30-50% จะทาํให้ผูซ้ื้อ

สนใจซ้ือเส้ือผา้ชุดทาํงานในตลาดไฮเปอร์มาร์เก็ตเพิ่มข้ึน 

3. ห้างสรรพสินคา้ จากผลการสํารวจทศันคติของผูบ้ริโภคต่อเส้ือผา้ชุดทาํงานต่อ

ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีหรือการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดของห้างสรรพสินคา้อยูใ่น

ระดบัท่ีดี ทั้งน้ี เน่ืองจากงานวิจยัเก่ียวกบัเส้ือผา้ชุดทาํงานในปัจจุบนัยงัไม่กวา้งขวางมากนกั ดว้ย

ธุรกิจการตดัเยบ็เส้ือผา้โดยส่วนใหญ่แลว้จะมุ่งไปท่ีเส้ือผา้แฟชัน่ และเส้ือผา้สําเร็จรูป แต่อยา่งไรก็

ตามผูศึ้กษามีความสนใจการผลิตเส้ือผา้ชุดทาํงาน และผูผ้ลิตส่วนใหญ่เป็นกลุ่มช่างฝีมือซ่ึงเคย 
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ปฏิบติังานจากโรงงานผลิตเส้ือผา้สําเร็จรูปอยูเ่ดิม และปริมาณความตอ้งการยงัมีอยูม่าก แต่ผูศึ้กษา

จะขอหยิบยกงานวิจยัเก่ียวกบัเส้ือผา้สําเร็จรูป และเส้ือผา้แฟชั่น ซ่ึงจะพอมีผลวิจยัซ่ึงสอดคล้อง

เพียงบางส่วนในเร่ือง ความถ่ี และ พฤติกรรมการซ้ือ และความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด 

อยูบ่า้ง 

 วิกานดา ปกปิงเมือง (2552: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ

นกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของนกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอย่าง 390 คน 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 301– 

600 บาทต่อเดือน ซ้ือเส้ือแฟชัน่ท่ีมีราคา 101–200 บาทต่อช้ิน ส่วนใหญ่ประเภทของเส้ือผา้ท่ีเลือก

ซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือยดื ทีเช้ิต/เส้ือยดื เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีขาวและสีดาํมากกวา่สีอ่ืนๆ และซ้ือโดยไม่

ทราบชนิดของผา้ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เอง ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นบ่อยท่ีสุดในช่วงวนัหยุดสุด

สัปดาห์ และในวนัท่ีวา่ง/สะดวก ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน เฉล่ีย 2 ช้ินต่อคร้ังเหตุผลท่ี

เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในแต่ละคร้ัง คือซ้ือตามความชอบและรสนิยม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่แต่ละช้ิน คือ แบบเส้ือผา้แฟชัน่ถูกใจ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของนกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุก

ปัจจยั โดยเรียงลาํดบัตามค่าเฉล่ียดงัน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ลาํดบัแรก ดา้นราคา คือสามารถ

ต่อรองราคาได ้ ราคาถูกและมีป้ายราคาบอกชดัเจน ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ รูปแบบสวยงาม ใชไ้ดห้ลาย

โอกาส และสีสันสวยงาม ดา้นการจดัจาํหน่าย คือสถานท่ีจาํหน่ายหาง่าย สถานท่ีจาํหน่ายสะดวกใน

การเดินทาง และสถานท่ีจาํหน่ายมีท่ีจอดรถ และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานอธัยาศยั 

การพดูจาดี สินคา้ลดราคาและมีบริการเปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีปัญหา 

 จนัทร์เพ็ญ ผิวบาง (2548: บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัประกอบในการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้สําเร็จรูปของกลุ่มนักเรียน นักศึกษาในเขตอาํเภอพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า 

ระดับความสําคัญส่วนประสมการตลาดพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีกลุ่มนักเรียน นักศึกษาให้

ความสาํคญั ในระดบัมาก ในการตดัสินใจซ้ือนั้น ไดแ้ก่ รูปแบบท่ีทนัสมยัมีรูปแบบสวยงาม มีความ

ทนทานของเน้ือผา้ และง่ายต่อการดูแลรักษา ดา้นราคา ในระดบัมาก เก่ียวกบัเร่ืองการต่อรองและ

ส่วนลดพิเศษ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย นกัเรียน นกัศึกษาให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุดต่อ

การลองสวมใส่ได ้และระดบัมากใน ทาํเลร้านสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นการส่งเสริมการขายใน

ระดบัมาก คือ บริการตอ้นรับอยา่งมีมิตรภาพ รองลงมาคือการขายแบบตรงความสัมพนัธ์ระหวา่ง 
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ปัจจยั พบว่า ปัจจยัส่วนท่ีประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายรับท่ีได้จากผูป้กครอง  

ไม่มีความสัมพนัธ์เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปของกลุ่มตวัอย่าง ในส่วนของส่วน

ประสมการตลาดปรากฏวา่ มีความสัมพนัธ์เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในผลิตภณัฑ์กบัช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

 ดารยา ใจแปง (2551: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาการเลือกซ้ือเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผูห้ญิง

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอสันทราย จงัหวดัเชียงใหม่ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา มีกลุ่มตัวอย่างคือ นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี 

มหาวิทยาลยัแม่โจ ้จาํนวน 360 คน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มกัจะเลือกซ้ือเคร่ือง

แต่งกายแฟชัน่ตามร้านขายเส้ือผา้ท่ีมีอยูท่ ัว่ไป มีความถ่ีในการซ้ืออยูท่ี่ 1 คร้ังต่อ 2 สัปดาห์ และซ้ือ

ในวนัเสาร์ ช่วงตน้เดือนหรือสัปดาห์แรกของเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือประมาณ 500 บาทต่อคร้ัง

นิยมเลือกซ้ือผา้ในรูปแบบเส้ือยืดท่ีมีลวดลายแบบรูปตวัอกัษรและมีสีสัน โทนกลาง ดาํ ขาว เทา 

นํ้ าตาล ครีม โดยผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือกลุ่มเพื่อนและมีตน้แบบการแต่งกายจากดารา 

นกัร้อง และนกัแสดงในส่ือโทรทศัน์ สําหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ แสดงให้

เห็นวา่ ปัจจยัดา้นราคาเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัแรก และปัญหาส่วนใหญ่ท่ี

พบคือ ปัญหาดา้นตวัสินคา้ โดยเฉพาะเร่ืองเก่ียวกบัสินคา้ไม่มีขนาดท่ีตอ้งการ 

 เสาวลกัษณ์ (2543: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้สําเร็จรูปของ

วยัรุ่นตอนปลายในสถาบนัเทคโนโลยีราชมงคลวิทยาเขตโชติเวช ผลการศึกษาพบว่า วยัรุ่นตอนปลาย 

ใช้เพื่อนเป็นแหล่งขอ้มูลทางดา้นแฟชั่นการวางแผนการซ้ือเส้ือผา้ของวยัรุ่นตอนปลาย จะวางแผน 

การซ้ือล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง วยัรุ่นตอนปลายจะไปเลือกซ้ือเส้ือผา้และปรึกษาเร่ืองเก่ียวกบัการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้กับเพื่อนการเลือกซ้ือเส้ือผา้จะเลือกแบบเส้ือตามความชอบและรสนิยมของตนเอง 

พิจารณาตามความเหมาะสมกบัรูปร่างและจะซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปเม่ือแบบถูกใจโดยจะซ้ือจากร้าน

จาํหน่ายเส้ือผา้ทัว่ไป การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปวยัรุ่นตอนปลายจะซ้ือทนัทีท่ีถูกใจและชอบ

ให้มีบริการให้ลองเส้ือผา้ราคาเส้ือกระโปรงและกางเกงท่ีวยัรุ่นตอนปลายพอใจซ้ือคือราคา 100–

200 บาท ก่อนซ้ือเส้ือผา้จะอ่านป้ายฉลากทุกคร้ัง เส้ือผา้สําเร็จรูปท่ีนิยมซ้ือคือ ชุดลาํลอง ประเภท

เส้ือยดื ปริมาณท่ีซ้ือปีละ 6–10 คร้ังโดยซ้ือ 1–2 ตวัต่อคร้ัง ปัญหาท่ีวยัรุ่นตอนปลายพบบ่อยท่ีสุดเม่ือ

ซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปคือ เส้ือผา้สาํเร็จรูปท่ีมีคุณภาพดีมีราคาแพงเกินไปผลการเปรียบเทียบพฤติกรรม

การเลือกซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปของวยัรุ่นตอนปลายหญิงและชาย พบวา่พฤติกรรมการวางแผนการซ้ือ

เส้ือผา้มีความแตกต่างกนัระหว่างวยัรุ่นหญิงและชายวยัรุ่นหญิงขอคาํปรึกษาจากเพื่อนพ่อแม่และ

ญาติพี่น้อง แต่วยัรุ่นชายจะไม่ปรึกษาใครเหตุผลในการเลือกแบบเส้ือวยัรุ่นชายจะเลือกตามดารา

และนกัร้องท่ีนิยม วยัรุ่นหญิงจะเลือกตามความจาํเป็นและตามโอกาส สําหรับเหตุผลท่ีซ้ือเส้ือผา้
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สําเร็จรูปวยัรุ่น หญิงจะซ้ือเพราะความสะดวกและรวดเร็วในการซ้ือ การพิจารณาในการเลือกซ้ือ

วยัรุ่นหญิงจะพิจารณาความเหมาะสมกบัรูปร่างและความประณีตในการตดัเยบ็ วยัรุ่นชายจะซ้ือ

เส้ือผา้ทนัทีท่ีถูกใจ ส่วนวยัรุ่นหญิงจะเทียบราคากับร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือ วยัรุ่นชายจะซ้ือ

เส้ือเช้ิต แต่วยัรุ่นหญิงจะซ้ือชุดติดกนัและกระโปรง และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ของวยัรุ่นตอนปลายหญิงและชายคือ การบริการท่ีทาํให้วยัรุ่นตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้สําเร็จรูป และราคาเส้ือกระโปรงและกางเกงท่ีวยัรุ่นหญิงและชาย มีความพอใจซ้ือในราคา 

ท่ีแตกต่างกนั 

 

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ ผูศึ้กษาขอนาํเสนอวธีิดาํเนินการศึกษาไว ้ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูลง 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน ในอาํเภอ

บางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีอยูใ่นวยัทาํงาน  

1.3 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง (Sampling Method) ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย โดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 

เลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิจารญาณเลือก

กลุ่มบุคคลทัว่ไปซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน รวม 400 คน ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ขั้นท่ี 2  ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling)  

ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิจารณญาณ (Judgmental Sampling) หรือการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 

(Purposive)  

      



40 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั

พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทัต่างๆ และบุคคลทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ โดยแบบสอบถามไดแ้บ่งหวัขอ้ไวด้งัน้ี 
2.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและเอกสารการวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ส่วนประสม

การตลาด และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ชุดทาํงาน 
2.2  สร้างแบบสอบถามข้ึนให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดและวตัถุประสงค์ของ

การศึกษา 
2.3 นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา และได้รับการแนะนาํให้

แกไ้ขเรียบร้อยแลว้ 
2.4 แบบสอบถามนาํไปใชก้บักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 ชุด เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่โดย

ใชว้ธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (  - Coefficient) โดยวิธีการคาํนวณของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา 

วาณิชยบ์ญัชา, 2549: 34-35) ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัของความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะ

มีค่าระหวา่ง 0    1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง และไดค้่าสัมประสิทธ์ิ

อลัฟ่า ดงัน้ี 

  ดา้นผลิตภณัฑ์     = 0.784 

  ดา้นราคา     = 0.811 

  ดา้นการจดัจาํหน่าย    = 0.765 

  ดา้นการส่งเสริมการขาย    = 0.854 

  ดา้นความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาด = 0.831 

  รวมทั้งฉบบั     = 0.809 
 

 2.5 นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขโดยสมบูรณ์แลว้ไปทาํการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ี

กาํหนดไวต่้อไป 

  แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี ประกอบดว้ย คาํถามประเภท

ต่างๆ โดยเน้ือหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วน

บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะใหเ้ลือกรวมทั้งส้ิน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ 

1.1 เพศ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทคุณสมบติั (Nominal Scale) 

1.2 อาย ุเป็นการวดัขอ้มูลประเภทค่าสัดส่วน (Interval Scale) 

1.3 อาชีพ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

1.4 ระดบัการศึกษา เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

1.5 รายไดต่้อเดือน เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

              ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบการซ้ือชุดทาํงานของ

พนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
 โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทความแตกต่าง (Interval Scale) และเป็นคาํถาม

แบบปิด (Close – response Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท(Interval Scale) โดยมีระดบั

ความสาํคญั ดงัน้ี 

  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด หมายถึง  ระดบัคะแนน  5 

  ระดบัความสาํคญัมาก  หมายถึง  ระดบัคะแนน  4 

  ระดบัความสาํคญัปานกลาง หมายถึง  ระดบัคะแนน  3 

  ระดบัความสาํคญันอ้ย  หมายถึง  ระดบัคะแนน  2 

  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด หมายถึง  ระดบัคะแนน  1 

  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในเขตอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ โดยแบ่งหวัขอ้ไดด้งัน้ี 
  3.1  แหล่งท่ีรู้จกัการซ้ือเส้ือผา้ชุดทาํงาน ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal 

Scale) 

  3.2  ชุดทาํงานท่ีมีความตอ้งการใชม้ากท่ีสุด โดยใชค้าํถามแบบปิด (Close – response 

Question) และใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ไดแ้ก่ เส้ือยดืคอปก (คอโปโล) เส้ือยืดคอกลม เส้ือเช้ิต 

เส้ือช็อป เส้ือกราวน์ เส้ือแจ็คเก็ต กางเกง และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท (Interval Scale) แบ่ง

ไดด้งัน้ี 
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   ระดบัความสาํคญัชอบมากท่ีสุด หมายถึง  ระดบัคะแนน  5 

   ระดบัความสาํคญัชอบมาก  หมายถึง  ระดบัคะแนน  4 

   ระดบัความสาํคญัปานกลาง  หมายถึง  ระดบัคะแนน  3 

   ระดบัความสาํคญัชอบนอ้ย  หมายถึง  ระดบัคะแนน  2 

   ระดบัความสาํคญัชอบนอ้ยท่ีสุด หมายถึง  ระดบัคะแนน  1 

   ระดบัความสาํคญัไม่ชอบเลย  หมายถึง  ระดบัคะแนน  0 

  3.3  ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายเพิ่ม ใชม้าตรวดัประเภทตน้ทุนค่าใชจ่้าย (Ratio Scale) ให้

ผูต้อบสอบถามระบุตวัเลขเป็นจาํนวนเงินในการซ้ือ 

  3.4  จาํนวนคร้ังท่ีเปล่ียนชุดทาํงาน ใช้มาตรวดัแบบประเภทอตัราส่วน (Ratio 

Scale) ใหผู้ต้อบแบบสอบถามระบุตวัเลขเป็นจาํนวนคร้ังในการซ้ือ 

  3.5  จาํนวนชุดทาํงานท่ีไดรั้บ ใชม้าตรวดัแบบประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) ให้

ผูต้อบแบบสอบถามระบุตวัเลขเป็นจาํนวนช้ินในการซ้ือ 

  3.6  แนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้มาซ้ือชุดทาํงานของทางร้าน เป็นการใช้

มาตรวดัแบบ (Itemized – category Scale) และเป็นคาํถามแบบปิด (Close – response Question) 

โดยแบ่งไดด้งัน้ี  

   ระดบับอกต่อแน่นอนท่ีสุด  หมายถึง  ระดบัคะแนน  5 

   ระดบับอกต่อแน่นอน  หมายถึง  ระดบัคะแนน  4 

   ระดบัอาจจะบอกต่อ   หมายถึง  ระดบัคะแนน  3 

   ระดบัไม่บอกต่อแน่นอน  หมายถึง  ระดบัคะแนน  2 

   ระดบัไม่บอกต่อแน่นอนท่ีสุด  หมายถึง  ระดบัคะแนน  1 
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  เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ดงัน้ี 
 

คะแนน 
เฉล่ีย 

ความสาํคญั 
ส่วนประสม

การตลาด 

ประเภท

ความถ่ี 

การซ้ือ 

ความชอบของ 
ประเภทสินคา้ 

การบอกต่อ 

4.21-5.00 สาํคญัมากท่ีสุด บ่อยมากท่ีสุด ชอบมากท่ีสุด บอกต่อแน่นอนท่ีสุด 

3.41-4.20 สาํคญัมาก บ่อยมาก ชอบมาก บอกต่อแน่นอน 

2.61-3.40 สาํคญัปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง อาจจะบอกต่อ 

1.81-2.60 สาํคญันอ้ย ซ้ือนอ้ย ชอบนอ้ย ไม่บอกต่อแน่นอน 

1.00-1.80 สาํคญันอ้ยท่ีสุด ซ้ือนอ้ยท่ีสุด ชอบนอ้ยท่ีสุด ไม่บอกต่อแน่นอนท่ีสุด 
 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ  เป็นคาํถามแบบเปิด (Open – Ended Question) โดยใหผู้ต้อบ

แบบสอบถามเป็นผูใ้หค้วามคิดเห็น 

 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดระดบัลงคะแนนโดยใชว้ธีิอนัตภาคชั้น ซ่ึงใชสู้ตรความกวา้งดงัน้ี 

 

    ช่วงคะแนน = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

                                                                                         จาํนวนชั้น 

       =                 5 – 1      หรือเท่ากบั  0.80 
                                                                                           5 
 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงสํารวจ(Survey Research) เพื่อศึกษาความคิดเห็น

ของส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในเขตอาํเภอบาง

พลี จงัหวดัสมุทรปราการ โดยมีการเก็บขอ้มูลภาคสนาม 2 แหล่ง ดงัน้ี 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใช้แบบสอบถามและเก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 400 คน โดยผูศึ้กษาได้เก็บขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถามให้กบั

กลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการคน้ควา้ขอ้มูลจากผลงานวิจยัต่างๆ ท่ี

เก่ียวขอ้ง ซ่ึงไดจ้ากแหล่งขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 



44 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

  
 ผูศึ้กษาได้กําหนดเกณฑ์ในการแปลผลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเพื่อการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการอธิบายขอ้มูล

เบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 4.1 วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1  ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยนาํมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

 4.2 วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ไดแ้ก่ ความคิดเห็นส่วนประสมการตลาดท่ี

ประกอบการตดัสินใจซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในเขตอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ

ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการหา

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  
 4.3 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ได้แก่ พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของ

พนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย แหล่งท่ีผูต้อบแบบสอบถาม

รู้จกั การซ้ือชุดทาํงาน ความตอ้งการใช้มากท่ีสุด ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการเปล่ียน

ชุดทาํงาน  จาํนวนชุดทาํงานท่ีซ้ือก่ีช้ินในการเปล่ียนในแต่ละคร้ัง โดยนํามาแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) และแนวโนม้การแนะนาํให้มาซ้ือชุดทาํงาน ใชว้ิธีการหา

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
  
 
   

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผู ้ศึกษาได้ศึกษาระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใช้การประมวลผลทางคอมพิวเตอร์โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงได้ผลการ

วิเคราะห์และแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูล และผูศึ้กษาได้นาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใชป้ระกอบการ

 ตดัสินใจซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ใน

 อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ  

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคล  

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน 

 

ตารางท่ี 4.1  แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 150 37.50 

หญิง 250 62.50 

รวม 400      100.00 

  

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 250 คน คิดเป็น

ร้อยละ 62.50 เพศชาย จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามอาย ุ

 

ช่วงอาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

18 – 24 ปี 36 9.00 

25 – 31 ปี 106 26.50 

32 – 38 ปี 136 34.00 

39 – 45 ปี 102 25.50 

46 ปีข้ึนไป 20 5.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 32 – 38 ปี จาํนวน 136 คน 

คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ ช่วงอายุระหวา่ง 25 – 31 ปี จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 อายุ

ระหว่าง 39 – 45 ปี จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 อายุระหว่าง 18 – 24 ปี จาํนวน 36 คน  

คิดเป็นร้อยละ 9.00 อายรุะหวา่ง 46 ปีข้ึนไป จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

พนกังานฝึกงาน 15 3.80 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 35 8.80 

พนกังานบริษทัเอกชน 282 70.50 

เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 56 14.00 

อ่ืนๆ  12 3.00 

รวม 400    100.00 

  

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

จาํนวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ จาํนวน 56 คน คิด

เป็นร้อยละ 14.00 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.80 พนักงานฝึกงาน 

จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.80 อาชีพอ่ืนๆ จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 29 7.30 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 88 22.00 

อนุปริญญา/ปวส. 119 29.80 

ปริญญาตรี 109 27.30 

สูงกวา่ปริญญาตรี 55 13.80 

รวม 400 100.00 

  

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญา/ปวส. 

จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.80 รองลงมา ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.30 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 สูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 

55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตํ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5  แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั15,000บาท 114 28.50 

15,000 – 25,000 บาท 148 37.00 

25,001 – 30,000 บาท 62 15.50 

30,001 – 35,000 บาท 24 6.00 

35,001 – 40,000 บาท 19 4.80 

40,001ข้ึนไป 33 8.30 

รวม 400  100.00 

  



48 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 15,000 – 25,000 บาท 

จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมามีรายไดต้ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

28.50 รายได ้25,001 – 30,000 บาท จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 รายได ้40,001บาทข้ึนไป 

จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 รายได ้30,001 – 35,000 บาท จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 

รายได ้35,001 – 40,000 บาท จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 ตามลาํดบั 

  

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดที่ใช้ประกอบการ

ตัดสินใจซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพล ีจังหวดัสมุทรปราการ  

 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการ

ตดัสินใจซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย 4 

ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ตารางท่ี 4.6  แสดงการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจ

ซ้ือชุดทํางานของพนักงานบริษัท ในอําเภอบางพลี จังหวดัสมุทรปราการ ด้าน

ผลิตภณัฑ ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

1. ชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายมีการตดัเยบ็ท่ีประณีต 4.04 .924 มาก 

2. การรับประกนัความพอใจของสินคา้ 3.94 .915 มาก 

3. การบอกรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตมี

คุณภาพดี 

3.89 .920 มาก 

4. ชุดทาํงานมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ 3.94 .926 มาก 

5. ชุดทาํงานท่ีตดัเยบ็มีใหเ้ลือกหลากหลายขนาด

ตามความตอ้งการ 

3.92 .927 มาก 
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ตารางท่ี 4.6  (ต่อ) 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

6. ประเภทของชุดทาํงานท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ     

เส้ือยดืคอโปโล 3.94 1.221 มาก 

เส้ือยดืคอกลม 2.40 1.266 นอ้ย 

เส้ือเช้ิต 3.49 1.508 มาก 

เส้ือช็อป 2.36 1.306 นอ้ย 

เส้ือกราวน์ (เส้ือคลุมในหอ้งปฏิบติัการ) 1.79 1.031 นอ้ยท่ีสุด 

เส้ือแจค็เก็ต 2.75 1.251 ปานกลาง 

กางเกง 3.53 1.508 มาก 

รวม 3.33 1.142 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูร่ะดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายมีการตดัเยบ็ประณีต ชุดทาํงานมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ การรับประกนั

ความพอใจ ชุดทาํงานท่ีตดัเยบ็มีใหเ้ลือกหลายขนาดตามตอ้งการ การบอกรายละเอียดของวตัถุดิบท่ี

ใชผ้ลิตชุดทาํงานมีคุณภาพดี มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04, 3.94, 3.94, 

3.92 และ 3.89 ตามลาํดบั และเม่ือพิจารณาประเภทของชุดทาํงานท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด มีความคิดเห็นอยู่

ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94, 3.53, 3.49, 2.75, 2.40, 2.36 และ 1.79 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจ

ซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

1. ชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายมีความเหมาะสมของ

ราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ และวตัถุดิบท่ีใช ้

3.90 .891 มาก 

2. มีราคาใหเ้ลือกซ้ือตามชนิดของวตัถุดิบ 3.69 .907 มาก 

3. ชุดทาํงานราคาถูกวา่ซ้ือจากร้านอ่ืน 3.49 .950 มาก 

4. ราคาชุดทาํงานถูกลงเม่ือซ้ือจาํนวนมาก 3.67 .982 มาก 

รวม 3.69 .932 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคา โดยรวมอยูร่ะดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ชุดทาํงาน

ท่ีจาํหน่ายมีความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพและวตัถุดิบท่ีใช้ มีราคาให้เลือกซ้ือตาม

ชนิดของวตัถุดิบ ราคาชุดทาํงานถูกลงเม่ือซ้ือจาํนวนมาก ชุดทาํงานราคาถูกกว่าซ้ือจากร้านอ่ืน มี

ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90, 3.69, 3.67, และ3.49 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจ

ซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นการจดั

จาํหน่าย 

 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

1. บริการสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอดระยะเวลาการผลิต 3.69 .990 มาก 

2. มีการติดต่อสั่งซ้ือไดห้ลากหลายวธีิ 3.73 .984 มาก 

3. รูปแบบการนาํเสนอชุดทาํงานมีความน่าสนใจ 3.85 .943 มาก 

4. ผูข้ายกาํหนดระยะเวลาผลิตเสร็จไดแ้น่นอน 

และรวดเร็ว 

3.80 .943 มาก 

5. ผูข้ายนาํเสนอชุดทาํงานไวห้ลายแบบและชดัเจน 3.87 .951 มาก 

รวม 3.79 .962 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูร่ะดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 3.79 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูข้าย

นาํเสนอชุดทาํงานไวห้ลายแบบและชดัเจน รูปแบบการนาํเสนอชุดทาํงานมีความน่าสนใจ ผูข้าย

กาํหนดระยะเวลาผลิตเสร็จได้แน่นอนและรวดเร็ว มีการติดต่อสั่งซ้ือได้หลากหลายวิธี มีความ

คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.87, 3.85, 3.80, 3.73 และ3.69 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบการตดัสินใจซ้ือ

ชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

1. บริการจดัส่งถึงบริษทัลูกคา้ 3.64 .953 มาก 

2. บริการจ่ายเงินสดแลว้ไดร้าคาพิเศษ 3.48 .968 มาก 

3. มีการใหส่้วนลด 3.48 1.043 มาก 

4. ผูข้ายมีบริการแนะนาํเน้ือผา้เพื่อให้

ความรู้สึกวา่ไดสิ้นคา้คุณภาพ 

3.55 .998 มาก 

รวม 3.54 .991 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดอยู่

ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ บริการจดัส่งถึงบริษทัลูกคา้ 

ผูข้ายมีบริการแนะนาํเน้ือผา้เพื่อให้ความรู้สึกว่าได้สินคา้คุณภาพ บริษทัจ่ายเงินสดแล้วได้ราคา

พิเศษ มีการให้ส่วนลด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64, 3.55, 3.48, 3.48 

ตามลาํดบั 
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ส่วนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือชุดทํางานของพนักงานบริษัท ใน

อาํเภอบางพล ีจังหวดัสมุทรปราการ  

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย แหล่งท่ีรู้จกัจากแหล่งใดในการซ้ือชุดทาํงาน ประเภทความ

ตอ้งการชุดทาํงาน ความถ่ีในการซ้ือ และแนวโนม้บอกต่อ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.10  แสดงขอ้มูลจาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามแหล่งท่ีรู้จกัการซ้ือ  

 

แหล่งท่ีรู้จกัการซ้ือ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อน 99 24.80 

ครอบครัว 20 5.00 

ส่ือโฆษณาต่างๆ 56 14.00 

การบอกต่อ 77 19.30 

หน่วยงาน/องคก์ร 148 37.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัการซ้ือจากหน่วยงาน/

องค์กร จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมาคือ เพื่อน จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.80 การบอกต่อ จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30 ส่ือโฆษณาต่างๆ จาํนวน 56 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 14.00 และครอบครัว จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงการวเิคราะห์ประเภทความตอ้งการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอ

บางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ  

 

พฤติกรรมความช่ืนชอบประเภทชุดทาํงาน 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

1. เส้ือยดืคอโปโล 4.03 1.170 ชอบมาก 

2. เส้ือยดืคอกลม 2.47 1.515 ชอบนอ้ย 

3. เส้ือเช้ิต 3.79 1.331 ชอบมาก 

4. เส้ือช็อป 2.54 1.496 ชอบนอ้ย 

5. เส้ือกราวน์ 1.74 1.412 ชอบนอ้ยท่ีสุด 

6. เส้ือแจค็เก็ต 2.92 1.343 ชอบปานกลาง 

7. กางเกง 3.67 1.516 ชอบมาก 

รวม 3.687 0.932 ชอบมาก 

  

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช่ืนชอบและมีความตอ้งการใช้

ชุดทาํงานอยูใ่นระดบัชอบมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.687 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ เส้ือยืดคอ

โปโล เส้ือเช้ิต และกางเกง อยู่ในระดบัชอบมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03, 3.79 และ 3.67 ตามลาํดบั 

ส่วนเส้ือแจค็เก็ต เส้ือช็อป และเส้ือยดืคอกลม อยูใ่นระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.92, 2.54 และ2.47 

ตามลาํดบั ซ่ึงเส้ือกราวน์ มีระดบัชอบนอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.74 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ  

 

พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงาน ค่าสูงสุด ค่าตํ่าสุด 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

1. ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายเพิ่ม 3,000 0.00 1,313.13 .912 

2. จาํนวนคร้ังท่ีเปล่ียนชุดทาํงาน 6 1 1.63 .965 

3. จาํนวนชุดทาํงานท่ีไดรั้บ 3 1 3.03 .951 

 

 ผลการวิเคราะห์ตารางท่ี 4.12 พบว่าพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั 

ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ พบว่ามีค่าใช้จ่ายท่ีตอ้งจ่ายเพิ่มในแต่ละคร้ัง มีค่าสูงสุด 

3,000 บาท มีค่าตํ่าสุดคือ 0.00 บาท และมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียเท่ากบั 1,313.13 บาท จาํนวนคร้ังท่ี

เปล่ียนชุดทาํงาน สูงสุดเท่ากบั 6 คร้ัง/เดือน มีค่าตํ่าสุดเท่ากบั 1 คร้ัง/เดือน และมีจาํนวนชุดทาํงานท่ี

ไดรั้บจากหน่วยงาน สูงสุดเท่ากบั 3 ช้ิน และ ตํ่าสุดเท่ากบั 1 ช้ิน  

 

ตารางท่ี 4.13  แสดงการวิเคราะห์แนวโนม้พฤติกรรมการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้มาซ้ือชุดทาํงานของ

พนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ  

 

แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือ 
ค่าเฉล่ีย

(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

สาํคญั 

แนวโนม้ในการบอกต่อ 4.06 .845 บอกต่อแน่นอน 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานในอนาคตมีการบอกต่อ

แน่นอน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06   

   

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ” สามารถนาํเสนอไดด้งัน้ี 

1. สรุปการศึกษา 

2. อภิปรายผล 

3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์  

  ในการศึกษาคร้ัง ผูศึ้กษาไดก้าํหนดวตัถุประสงคไ์ว ้ดงัน้ี  

1.1.1 เพื่อศึกษาผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดทาํงานของพนักงานในอาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ โดยใชก้ลุ่มบุคคลทัว่ไป เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรคือพนกังานในบริษทัต่างๆ ว่า

ความตอ้งการชุดทาํงานประเภทใด 

1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือชุดทาํงาน มีความช่ืนชอบและนิยม

สวมใส่เส้ือผา้ทาํงานในรูปแบบใดซ่ึงอยูใ่นอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

1.1.3 เพื่อศึกษาความถ่ี ละโอกาสในการซ้ือชุดทาํงานของพนกังาน ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ 

1.1.4 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการซ้ือชุด

ทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
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1.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน ในอาํเภอ

บางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีอยูใ่นวยัทาํงาน โดยผูศึ้กษาได้

กาํหนดขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง (Sampling Method) ดงัน้ี 

 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย โดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 

เลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิจารญาณเลือก

กลุ่มบุคคลทัว่ไปซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงาน รวม 400 คน ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ขั้นท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling)  

ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิจารณญาณ (Judgmental Sampling) หรือการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 

(Purposive)  

1.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั

พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทัต่างๆ และบุคคลทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงค์

ของการศึกษา แลว้นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา และไดรั้บการแนะนาํให้

แกไ้ขเรียบร้อยแลว้ ดงันั้น จึงนาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด 

เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ดว้ยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า โดยใชก้ารคาํนวณของครอนบคั 

1.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผูศึ้กษาไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตนเอง จาํนวน 

2 แหล่ง คือ แหล่งปฐมภูมิ (Primary Data) และแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จาก

แหล่งขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

1.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดเกณฑใ์นการแปลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
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1.6 ผลการศึกษา 
   การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี 

จงัหวดัสมุทรปราการ” มีขอ้สรุปผลการศึกษา ดงัน้ี 

   ส่วนท่ี 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลของลกัษณะผูบ้ริโภค   

   ส่วนใหญ่เป็นสุภาพสตรี ซ่ึงมีอายุระหว่าง 32-38 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน ระดบัการศึกษาสูงสุดอยู่ในช่วงอนุปริญญา/ปวส. และส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือนมากท่ีสุด 15,000- 25,000 บาท  

   ส่วนท่ี 2  การวิเคราะห์ข้อมูลแสดงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม

การตลาดท่ีประกอบการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

สรุปไดด้งัน้ี 

   ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบการซ้ือ

ชุดทาํงาน โดยรวมแลว้ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ชุดทาํงานท่ี

จาํหน่ายมีการตดัเยบ็ประณีต ชุดทาํงานมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ การบอกรายละเอียดของ

วตัถุดิบท่ีใช้ผลิตชุดทาํงานมีคุณภาพดี และมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ส่วนผูบ้ริโภคมีความ

คิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์ในการให้ความสําคญัเป็นลาํดบัแรกคือ เส้ือยืดคอโปโล โดยให้ระดบัความ 

สําคญัมาก  รองลงมาคือ กางเกงและเส้ือเช้ิต อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั เส้ือแจ็คเก็ต ผูบ้ริโภคให้

ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เส้ือยดืคอกลมและเส้ือช็อป อยูใ่นระดบันอ้ย  และในลาํดบั

สุดทา้ย ไดแ้ก่ เส้ือกราวน์หรือเส้ือท่ีใชส้วมใส่ในหอ้งปฏิบติัการ ผูบ้ริโภคใหค้วามคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

   ด้านราคา พบวา่ ความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบการซ้ือชุดทาํงาน 

โดยรวมแลว้ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ชุดทาํงานท่ีจาํหน่าย

มีความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพและวตัถุดิบท่ีใช้มีราคาให้เลือกซ้ือตามชนิดของ

วตัถุดิบ ราคาชุดทาํงานถูกลงเม่ือซ้ือจาํนวนมาก และสุดทา้ยชุดทาํงานราคาถูกกวา่ซ้ือจากร้านอ่ืน 

   ด้านการจัดจําหน่าย พบวา่ ความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบการ

ซ้ือชุดทาํงาน โดยรวมแลว้ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ผูข้ายนาํเสนอชุดทาํงานไวห้ลายแบบและชดัเจน รูปแบบการนาํเสนอชุดทาํงานมีความน่าสนใจ 

ผูข้ายกาํหนดระยะเวลาผลิตเสร็จไดแ้น่นอนและรวดเร็ว มีการติดต่อสั่งซ้ือไดห้ลากหลายวิธี และ

ลาํดบัสุดทา้ยเป็นบริการสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอดระยะเวลาการผลิต  
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   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการ 

ตลาดท่ีประกอบการซ้ือชุดทาํงาน โดยรวมแลว้ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า บริการจดัส่งถึงบริษทัลูกคา้เป็นลาํดบัแรก รองลงมาคือ ผูข้ายมีบริการ

แนะนาํเน้ือผา้เพื่อใหค้วามรู้สึกวา่ไดสิ้นคา้คุณภาพท่ีดี ลาํดบัต่อไปคือบริการจ่ายเงินสดแลว้ไดร้าคา

พิเศษ มีการใหส่้วนลด อยูใ่นระดบัมาก 

   ส่วนท่ี 3  การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมท่ีใชป้ระกอบการซ้ือชุดทาํงานของพนกังาน

บริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่รู้จกัแหล่งการซ้ือไดจ้าก หน่วยงาน/องคก์ร

ธุรกิจเอกชน และพบวา่ผูบ้ริโภคมีความช่ืนชอบชุดทาํงานประเภทเส้ือยืดคอโปโล เส้ือเช้ิตและกางเกง 

อยูใ่นระดบัชอบมาก เส้ือแจค็เก็ตมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัชอบปานกลาง เส้ือช็อป เส้ือยืดคอกลม 

มีความช่ืนชอบน้อย และสุดทา้ยเส้ือกราวน์ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นและช่ืนชอบนอ้ยท่ีสุด ค่าใชจ่้ายท่ี

ตอ้งจ่ายเพิ่มมีค่าสูงสุดท่ี 3,000 บาท โดยเฉล่ียมีการจ่ายเพิ่มเท่ากบั 1,313.13 บาท จาํนวนคร้ังท่ี

เปล่ียนชุดทาํงาน มีค่าสูงสุดเท่ากบั 6 ตํ่าสุดเท่ากบั 1 และมีจาํนวนคร้ังท่ีเปล่ียนชุดโดยเฉล่ีย 1.63 

คร้ัง/เดือน จาํนวนชุดทาํงานท่ีไดรั้บ มีค่าสูงสุดเท่ากบั 3 ตํ่าสุดเท่ากบั 1 และมีจาํนวนช้ินท่ีไดรั้บโดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.03 ช้ิน/คร้ัง  มีแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานดว้ยวธีิบอกต่อแน่นอน 

 

2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนกังานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ มีประเด็นท่ีสามารถนาํมาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 การวเิคราะห์เกีย่วกบัข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นสุภาพสตรี มีอายุอยู่ในช่วง 32-38 ปี ซ่ึงเป็นวยัทาํงาน มีอาชีพ

เป็นพนักงานขององค์กรธุรกิจเอกชน มีระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ ดารยา ใจแปง (2551: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาการเลือกซ้ือเคร่ือง

แต่งกายแฟชัน่ผูห้ญิงของผูบ้ริโภคในอาํเภอสันทราย จงัหวดัเชียงใหม่ ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่าง

ในช่วงอาย ุ32-38ปี อยูใ่นวยัทาํงาน ซ่ึงมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งต่อการดาํรงชีพ และมีความตอ้งการท่ี

จะประหยดัรายจ่าย การเลือกชุดทาํงานจึงมีความตอ้งการอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง  



60 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดที่ใช้

ประกอบการตัดสินใจซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษัท ในอาํเภอบางพล ีจังหวดัสมุทรปราการ 

 ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือชุด

ทาํงาน อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิกานดา ปกปิงเมือง (2552: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของนกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบว่า 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของนักศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรี 

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก แต่อยา่งไรก็ตามผูศึ้กษาไดแ้ยกประเภทของ

ชุดทาํงานท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เพื่อตอ้งการทราบผลการศึกษาโดยตอ้งการแปลผลยอ่ยในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี

มีผลต่อความคิดเห็นของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือชุดทํางานของพนักงานบริษัท 

ในอาํเภอบางพล ีจังหวดัสมุทรปราการ  

 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ พบวา่ มีค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายเพิ่ม และจาํนวนคร้ังในการเปล่ียนชุดสูงสุดเท่ากบั 6 คร้ัง/

เดือน โดยไดรั้บชุดทาํงานสูงสุดเท่ากบั 3ช้ิน/คร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยับางส่วนของ เสาวลกัษณ์ 

(2543: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปของวยัรุ่นตอนปลายในสถาบนั

เทคโนโลยรีาชมงคลวทิยาเขตโชติเวช ผลการศึกษาพบวา่ วยัรุ่นตอนปลายใชเ้พื่อนเป็นแหล่งขอ้มูล

ทางดา้นแฟชัน่ จะเลือกซ้ือเส้ือตามความชอบ และประเภทเส้ือยืดปริมาณท่ีซ้ือปีละ 6-10 คร้ังโดยซ้ือ 

1-2 ตวัต่อคร้ัง ทั้งน้ีเน่ืองจากผูศึ้กษาไดแ้ปลความหมาย ปริมาณท่ีเปล่ียนชุดทาํงาน กบัผลท่ีไดโ้ดย

ใชค้่าสูงสุด และค่าตํ่าสุด ซ่ึงชุดท่ีทาํงานไดรั้บสูงสุดจาํนวน 3 ช้ินต่อคร้ัง ตํ่าสุดจาํนวน 1 ช้ินต่อคร้ัง 

  

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังนี้ 

 ผลจากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะแต่ละดา้น ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ประเภทธุรกิจเส้ือผา้สําเร็จรูปควรให้ความสําคญัเก่ียวกบัสีสัน ซ่ึง

ในขณะท่ีแนวโนม้ทางการตลาดเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว จะมีอิทธิพลอยา่งมาก และดึงดูดให้ผูบ้ริโภค

ซ้ือเส้ือผา้ เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจและมีความตอ้งการซ้ือ จากส่ิงกระตุน้ 
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  ด้านราคา ธุรกิจเส้ือผา้สําเร็จรูปควรมีการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดในดา้นราคา

ควบคู่กบัคุณภาพและวตัถุดิบ รวมทั้งห่วงโซ่แห่งคุณค่า จะเป็นส่ิงท่ีไดเ้ปรียบในเร่ืองการประกอบ

ธุรกิจเส้ือผา้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกระบวนการผลิตท่ีครบวงจรจะสามารถปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทาง

การตลาดไดม้ากกวา่คู่แข่งขนัท่ีขาดองคป์ระกอบบางอยา่งไป 

  ด้านสถานที่ของธุรกิจเส้ือผา้สําเร็จรูปก็มีผลเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะทาํเลท่ีตั้ง

จะตอ้งมีการเดินทางไดส้ะดวก ไม่ให้ผูบ้ริโภคเกิดความเบ่ือหน่าย และผูบ้ริโภคเดินทางมาไดบ้่อย

ข้ึน มีการจดัวางสินคา้ใหส้ะดุดตา  

  ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรจะมีการส่งเสริมการตลาดในบางโอกาส และจะช่วย

ไดใ้นเร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีมีแนวโน้มตามกระแสนิยม จะเป็นช่วงท่ีเพิ่มยอดการจาํหน่ายได ้และส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการมากในการซ้ือคือ ไดท้ดลองสวมใส่เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ 

  ด้านพนักงานขาย ควรฝึกให้พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัชนิดของเส้ือผา้ วตัถุดิบ 

และรูปแบบท่ีทนัสมยัและต่อเน่ือง 

  ด้านกระบวนการควบคุมคุณภาพและการบริการหลงัการขาย จะตอ้งมีความรับผิดชอบ

เม่ือเกิดสินคา้มีตาํหนิ จะตอ้งแกไ้ขใหผู้บ้ริโภคไดท้นัทีสนองต่อความพึงพอใจ 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1 ควรศึกษาขอ้มูลจากกลุ่มผูใ้ชชุ้ดกีฬา ในดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสําหรับผู ้

ท่ีออกกาํลงักายและมีจาํนวนผูนิ้ยมออกกาํลงักายเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

3.2.2 ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรทาํการศึกษา โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งอ่ืน นอกเหนือจาก

กลุ่มตวัอยา่งขา้งตน้เพื่อใหท้ราบถึงการตดัสินใจเลือกซ้ือ ในพื้นท่ีอ่ืนๆ  

3.2.3 ควรศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม ดว้ยวธีิการใชแ้บบสอบถามและสัมภาษณ์ควบคู่กนั 

เพราะจะทาํใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก และชดัเจนมากข้ึน 

3.2.4 ควรมีการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ในด้านอ่ืนๆ 

ไดแ้ก่ ดา้นจิตวทิยา 
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แบบสอบถาม 

 

เรียน ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อศึกษาพฤติกรรมของท่านต่อการให้บริการผลิตเส้ือผา้ชุด

ทาํงาน ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ในการเสนอแนะเพื่อปรับปรุงและพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์ให้

ท่านไดรั้บคุณภาพและบริการให้ดียิ่งๆ ข้ึนไป ทั้งน้ี ผูศึ้กษาจะนาํขอ้มูลทั้งหมดไปใชป้ระกอบการ

ศึกษาในโครงการศึกษาคน้ควา้อิสระ (Independent Study) ความคิดเห็นของท่าน เป็นคาํตอบท่ีตรง

ตามความเป็นจริงของท่านเท่านั้น ทุกคาํตอบของท่านจะถูกเก็บรวบรวมไวเ้ป็นความลบัและใช้

ขอ้มูลนาํเสนอให้เห็นเป็นภาพรวม โดยแบบสอบถามในเน้ือหาแบ่งเป็น 3 ส่วน และส่วนท่ี 4 เป็น

ขอ้เสนอแนะ ตามหวัขอ้ดงัน้ี 

 ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี และขอขอบคุณมา ณ 

โอกาสน้ี 

 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดชุดทาํงานของพนักงานบริษทัใน

อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือชุดทาํงานของพนักงานบริษทัในอาํเภอบางพลี จงัหวดั

สมุทรปราการ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 

 

 

 

 

 

 

        นายธัญญ์  ธัญวฒัน์ภักดี 

นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต (การตลาด) 

สาขาวชิา วทิยาการจัดการ มหาวทิยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

คําช้ีแจง: กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง   ท่ีท่านตอ้งการเลือก 

 
1.  เพศ:  1. ชาย  2. หญิง 

 
2. อาย ุ:   1. 18 - 24 ปี  2. 25 – 31 ปี 

   3. 32 – 38 ปี  4. 39 – 45 ปี 

   5.  46 ปีข้ึนไป 

3.  อาชีพ:  1. นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษาฝึกงาน        

   2. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

   3. พนกังานบริษทัเอกชน         

   4. เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 

   5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................................................................... 

4.  ระดบัการศึกษา:  1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  

   2. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 

   3. อนุปริญญา / ปวส.   

   4. ปริญญาตรี 

   5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

5.  รายไดต่้อเดือน:  1. ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  

   2. 15,001 – 25,000 บาท 

   3. 25,001 – 30,000 บาท   

   4. 30,001 – 35,000 บาท 

   5. 35,001 – 40,000 บาท   

   6. 40,001บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2  ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดที่ประกอบการซ้ือชุดทํางานของ

พนักงานบริษทั ในอาํเภอบางพล ีจังหวดัสมุทรปราการ 

 

คําช้ีแจง:  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างท่ีตรงกับความสําคัญต่อการซ้ือของท่าน 

 เพียงช่องเดียว  

 โดยท่ี 5 = มากท่ีสุด     4 = มาก     3 = ปานกลาง     2 = นอ้ย     1 =  นอ้ยท่ีสุด 

 

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

1. ชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายมีการตดัเยบ็ท่ีประณีต       
2. การรับประกนัความพอใจของสินคา้      

 

3. การบอกรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตชุดทาํงานมีคุณภาพดี      
 

4. ชุดทาํงานมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ      
 

5. ชุดทาํงานท่ีตดัเยบ็มีใหเ้ลือกหลายหลายขนาดตามความตอ้งการ      
 

6. ประเภทของชุดทาํงานท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ     เส้ือยดืคอโปโล      
 

                                                                       เส้ือยดืคอกลม      
 

                                                                       เส้ือเช้ิต      
 

                                                                       เส้ือช็อป      
 

                                                                       เส้ือกราวน์      
 

                                                                       เส้ือแจ็คเก็ต      
 

                                                                       กางเกง                                                                          
 

ด้านราคา (Price)  

1. ชุดทาํงานท่ีจาํหน่ายมีความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ

และวตัถุดิบท่ีใช ้

     
 

2. มีราคาใหเ้ลือกซ้ือตามชนิดของวตัถุดิบ      
 

3. ชุดทาํงานราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน      
 

4. ราคาชุดทาํงานถูกลงเม่ือซ้ือจาํนวนมาก      
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การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
 

ด้านการจดัจาํหน่าย (Place)  

1. บริการสัง่ซ้ือสินคา้ไดต้ลอดระยะเวลาการผลิต      
 

2. มีการติดต่อสัง่ซ้ือไดห้ลากหลายวธีิ      
 

3. รูปแบบการนาํเสนอชุดทาํงานมีความน่าสนใจ       
4. ผูข้ายกาํหนดระยะเวลาผลิตเสร็จไดแ้น่นอนและรวดเร็ว      

 

5. ผูข้ายนาํเสนอชุดทาํงานไวห้ลายแบบและชดัเจน      
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

1. บริการจดัส่งถึงบริษทัลูกคา้โดยไม่คิดค่าขนส่ง       
2. บริการจ่ายเงินสดแลว้ไดร้าคาพิ เศษ       
3. มีการใหส่้วนลด       
4. ผูข้ายมีบริการแนะนาํเน้ือผา้เพ่ือใหค้วามรู้สึกวา่ไดสิ้นคา้คุณภาพ       

 
ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือชุดทํางานของพนักงานบริษัท ในเขตอาํเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ 

 

คําช้ีแจง:  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านในปัจจุบนัมากท่ีสุด 

 

1. ท่านรู้จกัการซ้ือสินคา้(ชุดทาํงาน)จากแหล่งใด 

  1. เพื่อน  2. ครอบครัว 

  3. ส่ือโฆษณาต่างๆ  4. การบอกต่อ 

  5. หน่วยงาน/องคก์ร  6. ส่ืออ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................... 
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2.  ชุดทาํงานท่ีท่านมีความตอ้งการใชม้ากท่ีสุดโดยผา่นหน่วยงานหรือองคก์รท่ีท่านปฏิบติังานอยู ่

 

รายการประเมิน 

ชอบมาก

ท่ีสุด 

(5) 

ชอบ

มาก    

(4) 

ปานกลาง    

 

(3) 

ชอบ

นอ้ย    

(2) 

ชอบนอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

ไม่ชอบ

เลย  

(0) 

2.1 เส้ือยดืคอโปโล       

2.2 เส้ือยดืคอกลม       

2.3 เส้ือเช้ิต       

2.4 เส้ือช็อป       

2.5 เส้ือกราวน์       

2.6 เส้ือแจค็เก็ต       

2.7 กางเกง       

  

3. ค่าใชจ่้ายท่ีท่านตอ้งจ่ายเพิ่ม................บาท / คร้ัง เม่ือตอ้งการเปล่ียนเส้ือผา้ชุดทาํงาน  

4. จาํนวนคร้ังท่ีเปล่ียนเคร่ืองแบบ...........................คร้ัง / เดือน  

5. จาํนวนชุดทาํงานท่ีไดรั้บ............................ช้ิน / คร้ัง 

6. แนวโนม้การบอกต่อบุคคลอ่ืนใหม้าซ้ือชุดทาํงานของทางร้าน 

บอกต่อแน่นอน

ท่ีสุด 
บอกต่อแน่นอน อาจจะบอกต่อ 

ไม่บอกต่อ

แน่นอน 

ไมบ่อกต่อ

แน่นอนท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

     

 

 

     



70 

ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะ 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 
 

ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาเสียสละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นายธญัญ ์ ธญัวฒัน์ภกัดี 

วนั เดือน ปีเกดิ 23 มิถุนายน 2506 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอบาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต (การจดัการทัว่ไป) พ.ศ. 2531 

 บริหารธุรกิจบณัฑิต (การบญัชี) พ.ศ. 2544  

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

สถานทีท่าํงาน 188/71-72 หมู่ท่ี 4 ตาํบลบางพลีใหญ่  

 อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 

ตําแหน่ง ธุรกิจส่วนตวัผลิตเส้ือผา้ชุดทาํงาน 
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