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บทที ่2 

 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของกลุ่มเกยใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเส้ือผา้บุรุษผูศึ้กษาได้

รวบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียว ขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาดงัน้ี 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.1.1 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws 1H) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้กล่าวถึง การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภควา่เป็นการวิจยั หรือ คน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ หรือ การใชข้องผูบ้ริโภคโดยใชค้  าถาม
ช่วยในการวเิคราะห์เพื่อคน้หาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws1H ค าถามท่ีจะใชถ้ามเพื่อดู
ลกัษณะของผูบ้ริโภค เราจึงศึกษาโดยการดูรูปแบบของค าถามเพื่อคน้หาดงัน้ี 
 
ตารางที ่2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ย 6Ws 1H เพื่อแสวงหาค าตอบ 7Os 

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

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

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก็์คือตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลิตภณัฑค์วบ 4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 5. 
ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  
ค าถาม (6Ws 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถปุระสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือ
สนองความตอ้งการของเขาดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1. ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  
2. ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) 
2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบ 
ดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ 
3. กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies) 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม 2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ(หรือ) 
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เช่น ท า
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 
บางล าพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) บริษทั
น าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  
ค าถาม (6Ws 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางการเลือก 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด  
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และการ
ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจซ้ือ 

 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 2552) 
 
 2.1.2 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80 - 81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รือ
การบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมด
ท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์ /บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป หรือหมายถึง 
คุณ ค่ าผ ลิ ตภัณฑ์ ใน รูป ตัว เงิน  ราค าเป็ น  P ตัว ท่ี ส อง ท่ี เกิ ด ข้ึน  ถัดจาก  Product ราค าเป็ น
ต้นทุน  (Cost) ของลูกค้า ผู ้บ ริโภคจะเป รียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับ
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  
 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย 
การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ หรือ เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดย
ไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
 เพื่อคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มเกยใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเส้ือผา้บุรุษ ไดแ้ก่ 
ตรายี่ห้อท่ีเลือกซ้ือ สถานท่ีซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง เหตุผลท่ีซ้ือ และผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ และคน้หาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเกยใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้บุรุษ 
 
2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ธิดารัตน์ พุทธอาสน์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองการศึกษากระบวนการออกแบบเคร่ืองแต่งกายท่ี
สะทอ้นอตัลกัษณ์เกย ์โดยมีวตัถุประสงคคื์อ 1. เพื่อศึกษากระบวนการออกแบบตวัตนผ่านการเลือก
ซ้ือ  และตกแต่งเส้ือผา้ของกลุ่มเกยใ์นสถานบนัเทิงกลางคืน  ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 2. เพื่อศึกษาหา
ลกัษณะร่วมของรูปแบบเคร่ืองแต่งกายท่ีแสดงออกทางตวัตนของกลุ่มเกยใ์นสถานบนัเทิงอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ 3. เพื่อสร้างสรรค์แนวทางในการออกแบบเคร่ืองแต่งกายสะทอ้นให้เห็นความเป็นตวัตน 
ของกลุ่มเกยใ์นรูปแบบเส้ือผา้ โดยท าการศึกษาจากการสัมภาษณ์กลุ่มเกยจ์  านวน 10 คน และจาก
แบบสอบถามกลุ่มเกยจ์  านวน 40 คน ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มเกยท่ี์นิยมเท่ียวสถานบนัเทิงมากท่ีสุดอยู่
ในช่วงอายุ 18 - 25 ปี  มีรายได้ต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท มีความนิยมเลือกซ้ือเส้ือผ้าสีขาว 
รองลงมาคือสีด า โดยเฉล่ียต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้จ านวน 3 - 4 ช้ินต่อเดือน ส่วนลวดลายท่ีกลุ่มเกยรู้์สึก
ช่ืนชอบคือลายกราฟฟิก, วงกลม, วงรี, เส้นโคง้ ท่ีรู้สึกถึงความอ่อนโยนพร้ิวไหว ในส่วนของการ
เลือกเส้ือผา้ท่ีบ่งบอกถึงความเป็นตวัตนของเกยน์ั้น กลุ่มเกยภ์ายในสถานบนัเทิงส่วนใหญ่เลือกเส้ือผา้
มีการตดัเย็บ เช่น ตีตะเข็บ, เดินเส้น, ผิวสัมผสัมากท่ีสุด สะทอ้นให้เห็นว่า กลุ่มเกยเ์หล่าน้ีตอ้งการ
เลือกท่ีจะแตกต่างจากคนอ่ืนเพื่อให้เกิดความโดดเด่น พร้อมๆ กบัยงัไดจ้  าแนกตวัเองเขา้กบักลุ่มเพศ
ชายโดยไดเ้ลือกแต่งกายให้มีลกัษณะคลา้ยเพศชาย ในทางตรงกนัขา้มกบักลุ่มเกยก์ลบัมองกลุ่มเกย์
ดว้ยกนัเองถึงลกัษณะภายนอกท่ีบ่งบอกความเป็นตวัตนเกยว์่าบุคคลนั้นๆ เป็นเกยห์รือไม่ผ่านทาง
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รูปแบบเส้ือผา้รัดรูป, พอดีตัว, เน้นโชว์รูปร่าง เห็นส่วนเวา้ส่วนโค้งของกล้ามเน้ือซ่ึงกระตุ้นใน
ความรู้สึกในเร่ืองเพศแมว้า่การแต่งกายของเกยท่ี์สะทอ้นผา่นเส้ือผา้ออกมาเป็นในรูปแบบไม่ปิดบงัแต่
ก็ไม่ไดเ้ปิดเผยอยา่งโจ่งแจง้แตกต่างแต่ไม่แตกแยกเป็นการเช่ือมต่อตวัตนทางวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยเกย์
ต่อวฒันธรรมกลุ่มหลกั (สังคม) หลอมรวมเป็นกลุ่มกอ้นเพื่ออยูร่่วมในสังคมอยา่งเป็นรูปธรรม 
 สุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558) ไดศึ้กษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชนัสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษาคือ ผูห้ญิงท่ีอาศยัอยู่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสูตรของทาโร 
ยามาเน่ได้จ  านวนทั้งส้ิน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่าจะเป็น เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได ้20,001-25,000 บาทต่อ
เดือน ค่าใช้จ่ายเฉล่ียท่ีใช้ในการซ้ือ 401-800 บาทต่อเดือน ซ้ือเส้ือผา้ท่ีมีราคา 201-300 บาทต่อช้ิน 
ประเภทของเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือได้แก่ เส้ือยืดทีเช๊ิต/เส้ือยืด ได้รับขอ้มูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้าน 
ขายเส้ือผา้ดว้ยตนเอง และเลือกซ้ือเส้ือผา้เพียงล าพงัโดยตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ซ้ือเส้ือผา้บ่อย 
ท่ีสุดในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้ในแต่ละคร้ังคือ ซ้ือตาม 
ความจ าเป็นและโอกาส และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แต่ละช้ินคือ เหมาะสมกบัรูปร่าง ส่วนใหญ่จะซ้ือ
เส้ือผา้ท่ีร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปตามศูนยก์ารคา้ โดยไม่มีการวางแผนล่วงหนา้ในการซ้ือตดัสินใจ
ซ้ือทนัทีท่ี พบเส้ือผา้ท่ีถูกใจ และเม่ือน าเส้ือผา้ท่ีซ้ือมาสวมใส่ในคร้ังแรกส่วนใหญ่รู้สึกพอใจ/ชอบ 
และส่วนประสมการตลาดท่ี มี อิท ธิพลต่อการตัด สินใจซ้ือเส้ื อผ้าแฟชั่นของสตรีใน เขต
กรุงเทพมหานคร โดย ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพ 
ความทนทาน มีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว ดา้นราคาคือ สามารถต่อรองราคา
ได ้มีป้ายราคาบอกชดัเจน ราคาถูก ดา้นการจดัจ าหน่ายคือ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง หา
ง่าย มีการจดัแสดงหนา้ร้าน สวยงาม ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ พนกังานขายมีอธัยาศยัดี การพูดจา
ดี สินคา้ลดราคา มีบริการ ลองสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ 

วนัีส นาควัชระ และคณะ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตจากผา้ไหมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา 
3 ประการคือ 1.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองแต่ง
กายท่ีผลิตจากผา้ไหมในเขตกรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองแต่งกาย ท่ีผลิตจากผา้ไหม ในเขตกรุงเทพมหานคร 3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตจาก ผา้ไหม ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นผูห้ญิง ร้อยละ 52 มีช่วงอายุระหวา่ง 20-29 ปี ร้อยละ 41.80 มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ร้อยละ 70.50 อาชีพเป็นพนักงานบริษทั ร้อยละ 80.80 และรายได้ 10,000-20,000 บาท 
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ร้อยละ 47.80 เม่ือท าการวิเคราะห์ ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตจากผา้ไหม ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการการจัด              
จ  าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั ส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่ง
กายท่ีผลิต จากผา้ไหมในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 1 คร้ัง
ต่อเดือน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ความถ่ีในการสวมใส่ต่อสัปดาห์ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ ค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือโดยเฉล่ียในแต่ละคร้ัง 1,000-2,000 บาท ประเภทของเคร่ืองแต่งกาย ไดแ้ก่ ชุดเส้ือกางเกง   
และปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง  1 ชุดต่อคร้ัง ตามล าดบั นอกจากน้ีผลการวิเคราะห์แรงจูงใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตจากผา้ไหมในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา คือ แหล่งท่ีใชใ้นการติดตามแฟชัน่ เคร่ือง
แต่งกายท่ีผลิตจากผา้ไหม 

สุธินี โชติวิจิตร (2559) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปส าหรับออก
งานในโอกาสพิเศษจากร้านคา้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติท่ีใช้ได้แก่ ความถ่ี  ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรี มีรายได้ส่วนตัวเฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,001-15,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน/
ลูกจา้งเอกชน โดยเส้ือผา้ส าเร็จรูปส าหรับออกงานในโอกาสพิเศษท่ีผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือคือ   
ชุดเดรสสั้ น โดยจะซ้ือเฉพาะเม่ือจะออกงานในโอกาสพิเศษ หรือ เพื่อสวมใส่ออกงานเล้ียงบริษทั
เท่านั้น คนในครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และจะเลือกซ้ือตามวนัท่ีสะดวก/ไม่แน่นอน 
แหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้จะเป็นร้านคา้ของแบรนด์ไทย ความถ่ีในการซ้ือ 2 เดือนต่อคร้ัง มีปริมาณซ้ือ 2 ช้ิน
ต่อคร้ัง โดยมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือคือ เวบ็ไซต์
ท่ีน าเสนอเน้ือหาด้านแฟชัน่ โดยผูต้อบแบบสอบถามมีการเปรียบเทียบคุณภาพ ลกัษณะ และราคา
ก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยเกณฑส์ าคญัท่ีใชใ้นการประเมินราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ มากท่ีสุด  

ปัจจยัยอ่ยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป 10
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาคือ เจา้ของหรือพนกังานขายบริการดว้ยรอยยิม้
และอธัยาศยัดี รูปแบบสวยงาม  มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน สวมใส่สบาย เจา้ของหรือพนกังานขายมี
ความรู้ในสินค้าและสามารถแนะน าสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้  สีสันสวยงาม  แบบร่วมสมยัท่ี
สามารถใส่ออกงานโอกาสพิเศษไดห้ลายงาน สามารถต่อรองราคาได้ มีสินคา้ให้เลือกหลายระดบั
ราคา มีหอ้งลองเส้ือผา้ และหลงัจากใส่ออกงานแลว้สามารถปรับมาสวมใส่ไดใ้นชีวติประจ าวนั   
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พวงเพชร หอมร่ืน  (2559) ไดศึ้กษาการรับรู้ตราสินคา้และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ของผูบ้ริโภค  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงการรับรู้ตราสินคา้และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ของผูบ้ริโภค โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจ านวน 400 รายและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐาน t-test Anova  และค่าไคลแควร์ (Chi-
Square)  

ผลการศึกษาพบวา่  
1.พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา พบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

ยีห่้อ POLO คิดเป็นร้อยละ 12.50 เหตุผลในการซ้ือส่วนใหญ่เพราะเพื่อนๆมี คิดเป็นร้อยละ 43.00 ผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่เป็นเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 42.50 สถานท่ีซ้ือสินคา้ตดัสินใจซ้ือ
จากหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 81.00 วิธีการช าระเงิน ส่วนใหญ่ช าระค่าเส้ือผา้ดว้ยเงินสด คิดเป็น
ร้อยละ 76.00 

2. ปัจจยัการรับรู้ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณารายได้ ด้านท่ีมากท่ีสุด คือ ด้านผูซ้ื้อผูใ้ช้ / ผูซ้ื้อ รองลงมาด้านบุคลิกภาพ ด้าน
วฒันธรรม ดา้นคุณสมบติั ดา้นคุณค่า และดา้นประโยชน์ ตามล าดบั  

3. การเปรียบเทียบการรับรู้ตราสินค้าเส้ือผา้ โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาชีพ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  มีการรับรู้
ตราสินคา้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอายุและระดบัการศึกษา มีการรับรู้
ตราสินคา้เส้ือผา้ไม่แตกต่างกนั  

4. พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ประกอบดว้ยการซ้ือ
เส้ือผา้ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผา่นมา เหตุผลในการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ี
ซ้ือสินคา้ และวธีิการช าระเงิน มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ตราสินคา้เส้ือผา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  


