
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสาร และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผู ้หญิงวยัท างานในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ต่อการซ้ือชุดราตรี โดยในบทน้ีกล่าวถึงแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี   

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือชุด
ราตรี มีแนวคิด ทฤษฎีท่ีจะน ามาประกอบการศึกษาคือ แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภค 
(Consumer Behavior) และทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการ

คน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 192 อา้งอิงจาก Schiffman and Kanuk, 2000: G-3) หรือ
เป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 192 อา้งอิงจาก  
Solomon, 2002: 528) หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ (2) เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) คือ การท าให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีเราจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2546: 193) เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้ง
ท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้
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การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้
นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยค าถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who What Why Who When Where และ How เพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets 
และ Operations ดงัตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค รวมทั้งการก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และรูปแสดงการประยุกตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เพื่อการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค   

 
ตารางแสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1Hs) เพือ่หาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os) 
 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  

    (Who is in the target 
    Market) 

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

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
     (What does the 
      consumer buy?) 
 
 
 
 
 

 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง 
การไดจ้ากผลิตภณัฑ ์ก็คือ ตอ้ง 
การคุณสมบติัหรือองคป์ระ 
กอบของผลิตภณัฑ ์(Product 
component) และความแตกต่าง
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั
(Competitive differentiation) 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategies) ประกอบดว้ย                
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ  
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
  (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตก 

ต่างทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดว้ยความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
  

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

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ  
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา  
(2) ปัจจยัทางสังคม และ
วฒันธรรม  
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
(2) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies)
ประกอบดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว การ
ประชาสัมพนัธ์  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies)  
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 
 

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

บทบาทของกลุ่มต่างๆ    
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผู้
ตดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ์การ
ส่ง เส ริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the 
consumer buy?) 

 
 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
ส าคญัต่างๆ 
 

กลยุทธ์ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์การ
ส่ ง เ ส ริ มก ารตล าด  (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

 

ช่องทาง หรือ แหล่ง (Outlets) 
ท่ีผู ้บริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
ห้ า งสรรพ สินค้า  ซุ ป เปอ ร์         
ม า ร์ เ ก็ ต  ร้ า น ข า ย ข อ ง ช า 
บางล าพู พาหุรัด สยามสแควร์ 
อินเทอร์เน็ต ฯลฯ 
 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บ ริ ษั ท น า ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ สู่ ต ล า ด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร 
 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

 

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

กลยุทธ์ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์การ
ส่ ง เ ส ริ มก ารตล าด  (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วยการ
โฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่ า ว  และก ารประชาสั มพัน ธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนักงาน
ขายจะก าหนดวตัถุประสงค์ในการ
ขายให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ในการตดัสินใจซ้ือ 
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แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได้กล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ์ ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือ
บุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท า
ใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมาถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือ  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบ ด้วย
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้
ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจเพื่อให้เกิดความตอ้งการ 
เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก พฤติกรรมการซ้ือ และ
ความเช่ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย และติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้
หลกัการใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ คู่
แข่งขนั ผลิตภณัฑ ์โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
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ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
ทิพากร หาญใจ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ี

ตลาดกลางคืนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น
ผูบ้ริโภคคนไทยท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดกลางคืนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยสุ่ม
ตวัอย่างตามสะดวกและวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผล
การศึกษาพบว่าตลาดนัดกลางคืนท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบไปมากท่ีสุด ได้แก่ ตลาดนัดหน้า
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ รองลงมา คือ ถนนคนเดินวนัอาทิตยบ์ริเวณถนนราชด าเนิน และตลาดนดัริน
ค า ความถ่ีประมาณเดือนละ 2 คร้ัง และซ้ือสินคา้จ านวน 2 ช้ินต่อคร้ัง โดยซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 
100-300 บาท รองลงมา คือ 300-500 บาท ผูบ้ริโภคนิยมมาตลาดกลางคืนในช่วงเวลา 19.00-20.00 
น. มากท่ีสุด โดยมากบัเพื่อนมากท่ีสุด รองลงมา คือ แฟน ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ท่ีตลาดกลางคืน คือ ตวัเอง  เหตุผลท่ีซ้ือเพราะเอาไวใ้ชส่้วนตวั รองลงมา คือ ซ้ือเพราะราคา
ถูก นอกจากน้ีผูท่ี้เดินทางมาท่ีตลาดกลางคืนส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้โดยมีความพึงพอใจในกิจกรรม
ส่งเสริมการขายด้านส่วนลดราคา รองลงมา คือ ส่วนลดพิเศษ ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชั่น
บริเวณตลาดกลางคืนจากเพื่อนแนะน า รองลงมา คือ นิตยสาร วารสารแฟชัน่ และมีความเห็นวา่จะ
แนะน าบุคคลอ่ืนๆใหม้าเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีตลาดกลางคืนต่อไป 

ธณวัช สุภาสี (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองการรับนวตักรรมของลูกคา้ในสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่
ของผูห้ญิงท่ีอาศยัในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน และแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 5 ช่วงอายุ เก็บช่วงอายุละ 80  คน วิธีการสุ่ม
ตวัอย่างคดัเลือกตามสะดวกและการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา โดยสถิติท่ีใช้ประกอบด้วย ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้
สถิติการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์เชิงส่วน (Correlation coefficients) อีกทั้งวิเคราะห์ t-Test ผลการศึกษา
พบวา่ การรับนวตักรรมสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ของผูห้ญิงมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัตวัแปรอิสระทั้ง 3 
ตวั คือ ความเป็นผูน้ าดา้นแฟชัน่ ความเก่ียวพนัระหวา่งผูบ้ริโภคกบัสินคา้แฟชัน่ และความตอ้งการ
โดดเด่นเฉพาะตวั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 ในการศึกษาเร่ืองการรับนวตักรรมสินคา้แฟชัน่สามารถ
แบ่งกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผูบุ้กเบิก กลุ่มผูต้าม และกลุ่มผูล้้าหลงั 
โดยกลุ่มผูบุ้กเบิกส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20-29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพคา้ขายหรือ
ธุรกิจส่วนตวั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนพฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มผูบุ้กเบิก
ส่วนใหญ่ใชเ้งินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 1,001-2,000 บาทต่อเดือน อ่านหนงัสือนิตยสารแฟชัน่ 1-2 เล่มต่อ
เดือน ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เดือนละ 2-3 คร้ัง ส่วนใหญ่หาขอ้มูลจากหนงัสือนิตยสารแฟชัน่มากท่ีสุด 
ส่วนกลุ่มผูต้าม (Follower) จะเป็นกลุ่มใหญ่สุดจากผูต้อบค าถามทั้งหมด คือมีจ านวน 273 คน ส่วน
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ใหญ่มีอายุ 11-19 ปี รองลงมาคือ ช่วงอายุ 30-39 ปี อาชีพนกัเรียน นิสิตหรือนกัศึกษา และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000 บาท ทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ในหน่ึงเดือนจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 501-
1,000 บาท อ่านหนงัสือนิตยสารแฟชัน่ 1-2 เล่ม มีความถ่ีการซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และส่วนใหญ่หา
ขอ้มูลจากร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 

พนิดา หอมบุญยงค์ (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูห้ญิงวยัท างาน
ท่ีมีสถานภาพโสดในกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน ท่ีเป็นผูห้ญิงวยัท างานสถานภาพโสดมีอายรุะหวา่ง 30-49 ปี ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ช่วง
อายุ เก็บช่วงอายุละ 100 คน และใชส้ถิติการวิเคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) และวิธีวิเคราะห์จดั
กลุ่ม (Cluster Analysis) เพื่อพิจารณา 3 ด้าน คือ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น จาก
การศึกษาพบว่า ผูต้อบค าถาม คน้พบว่า ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน เงินเดือน 30,001-
40,000 บาท และสามารถจดักลุ่มตามรูปแบบการด าเนินชีวิตได ้4 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มสาวโสดนกัคิด 
ส่วนใหญ่จะมีอาย ุ40-44 ปี มีลกัษณะ รอบรู้เร่ืองการเมือง ชอบการท่องเท่ียว ชอบงานอดิเรก 2.กลุ่ม
สาวโสดรักครอบครัว ส่วนใหญ่จะมีอายุ 45-49 ปี จะชอบปรับตวัเพื่อความส าเร็จ ชอบการงานและ
กิจกรรมสังคม 3.กลุ่มสาวโสดสนใจตนเอง ส่วนใหญ่จะมีอายุ 30-34 ปี รักตวัเองและสังคม ชอบ
งานอดิเรก ชอบแฟชั่นและค่านิยม ติดตามกระแส ไม่ขาดอุปกรณ์ส่ือสาร 4.กลุ่มสาวโสดนัก
เดินทางช่างเลือก ส่วนใหญ่จะมีอาย ุ45-49 ปี เป็นนกัธุรกิจมุ่งมัน่แข่งขนั 

วกิานดา ปกปิงเมือง (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของนกัศึกษา
หญิงระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 390 คน และสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา ซ่ึงท าการประมวลผลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ยความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย โดยพิจารณาตามแนวคิดทฤษฎี การวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) และ
พฒันาการวยัรุ่น (Adolescent Development) ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
รายไดท่ี้ไดรั้บจากผูป้กครอง 3,001–4,000 บาทต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
101–200 บาทต่อช้ิน และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใชใ้นการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 301–600 บาทต่อเดือน 
โดยท าการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน เฉล่ีย 2 ช้ินต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ประเภทของเส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือยืด ทีเช้ิต/เส้ือยืด ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสีขาวและสีด า และซ้ือโดยไม่ทราบ
ชนิดของผา้ ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้านขายเส้ือผา้เอง บุคคลท่ีให้ค  าปรึกษาในการ
เลือกซ้ือ และไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย คือ เพื่อน แต่มีการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย
ตวัเอง ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บ่อยท่ีสุดในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ และในวนัวา่ง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือตามความชอบ และรสนิยม ส่วนใหญ่เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีตลาดหน้า
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มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ เซ็นทรัลแอร์พอร์ตพลาซ่า เซ็นทรัลกาดสวนแกว้ ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
ถนนคนเดิน (ท่าแพ)  แต่ไปซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ ท่ีตลาดหนา้มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นโดยไม่มีการวางแผนล่วงหน้าในการซ้ือ ตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีถูกใจ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยั โดย
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ รูปแบบสวยงาม ใชไ้ดห้ลายโอกาส และสีสันสวยงาม ปัจจยั
ดา้นราคา คือ สามารถต่อรองราคาได ้ราคาถูก และมีป้ายราคาบอกชดัเจน ดา้นการจดัจ าหน่าย คือ 
สถานท่ีจ าหน่ายหาง่าย สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทางและสถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานขายมีอธัยาศยั การพูดจาดี สินคา้ลดราคา และมีบริการ
เปล่ียน/คืนเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีปัญหา 

ศกุนตลา นิติรสสุคนธ์ (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมของคนวนัท างานต่อการซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในจงัหวดัสมุทรสาคร เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 300 คน โดยสุ่มตวัอยา่งตามสะดวกและวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี 
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายและเพศหญิงจ านวนเท่ากนั มีอายุ
ระหวา่ง 23-30 ปี ศึกษาในระดบัปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั/รับจา้ง มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ นอ้ยกวา่
หรือเท่ากบั 300 บาท โดยส่วนมากจะซ้ือกางเกงยีนส์และเส้ือยืดคอกลม เหตุผลในการซ้ือเน่ืองจาก
เกิดความชอบ โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ คือ ตนเอง ความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูป คือ 1-2 เดือน/คร้ัง ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในวนั
เสาร์-อาทิตย ์โดยจะซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในราคา 100-500 บาทต่อตวั ไดรั้บข่าวสารเส้ือผา้แฟชัน่จาก
การจดัวางเส้ือผา้และการตกแต่งหนา้ร้าน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
คนวยัท างานต่อการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยัดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ 
คือ ขนาดท่ีเหมาะสมกับตนเอง ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย คือ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกต่อการเลือกซ้ือและดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การบริการ
ของพนกังานขาย 
 
 


