
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูค้า้ปลีกท่ีถนน
คนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี  โดยในบทน้ีไดก้ล่าวถึง 
แนวคิด  ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อผูค้า้ปลีกท่ีถนน
คนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี ซ่ึงไดใ้ชแ้นวคิดและทฤษฎี
ในการศึกษาดงัน้ี   

 

1. ทฤษฎีตลาดองคก์ร 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s 
 

 

ทฤษฎตีลาดองค์กร 
ตลาดองค์กรคือตลาดของผูผ้ลิตหรืออุตสาหกรรมการจัดซ้ือในตลาดชนิดน้ีเพื่อ

น าไปใช้ในการด าเนินกิจการหรือน าไปผลิตก่อนท่ีจะจ าหน่ายต่อไปยงัธุรกิจอ่ืนหรือจ าหน่ายให้
ผูบ้ริโภค (สุภาภรณ์, 2548) 

ผู้มีส่วนในการจัดซ้ือขององค์กร (Participants in the Business Buying Process)    
(จีระพร, 2549) ในการซ้ือสินคา้แต่ละประเภทผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งอาจแตกต่างกนัไปเช่นการซ้ือสินคา้
เดิมท่ีเคยใชน้ั้นส่วนใหญ่จะอยูใ่นความรับผดิชอบของฝ่ายจดัซ้ือแต่ส าหรับสินคา้ใหม่หรือสินคา้ท่ีมี
ความซบัซอ้นดา้นเทคโนโลยมีกัมีผูเ้ช่ียวชาญจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเขา้มามีส่วนร่วมพิจารณา 

 

หน่วยกลางการจัดซ้ือ (Buying Center) 
ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ (2547)ไดก้ล่าวไวว้า่ Webster และ Wind เรียกหน่วยท่ี

ท าหนา้ท่ีตดัสินใจในองคก์รท่ีดูแลดา้นการจดัซ้ือวา่ศูนยก์ลางการซ้ือ อนัประกอบดว้ย “บุคคลและ
กลุ่มบุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงลว้นแต่มีเป้าหมายและความเส่ียงอนั
เน่ืองมาจากการตดัสินใจดังกล่าวร่วมกัน” ศูนย์กลางการซ้ือประกอบด้วยสมาชิกทั้งหมดของ
องคก์ารซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทหน่ึงในกระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้ง 7 ประการดงัต่อไปน้ี 
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1. ผูริ้เร่ิม ไดแ้ก่ ผูเ้สนอหรือแนะน าความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ 
2. ผูใ้ช ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้จะใชสิ้นคา้หรือบริการ ในหลายๆกรณี ผูใ้ชม้กัจะเป็นผูริ้เร่ิมให้มี

การน าเสนอและก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์  
3. ผูมี้อิทธิพล ได้แก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มกัจะช่วยในการก าหนด

คุณสมบติัผลิตภัณฑ์และให้ข้อมูลการประเมินทางเลือก ในกรณีน้ีเจ้าหน้าท่ีจัดซ้ือค่อนข้างมี
ความส าคญัมาก 

4. ผูต้ดัสินใจ ไดแ้ก่ ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑ์และ/หรือเลือก   
ซพัพลายเออร์ 

5. ผูอ้นุมติั ไดแ้ก่ ผูมี้อ  านาจในการอนุมติัการด าเนินการของผูต้ดัสินใจหรือผูซ้ื้อ 
6. ผูซ้ื้อ ได้แก่ บุคคลผูมี้อ  านาจอย่างเป็นทางการในการเลือกซัพพลายเออร์และ

ก าหนดเง่ือนไขการซ้ือ ผูซ้ื้ออาจช่วยในการก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ แต่จะมีบทบาทส าคญัใน
การเลือกผูข้าย ส าหรับการซ้ือท่ีค่อนข้างซับซ้อน บางคร้ังอาจจะตอ้งมีผูบ้ริหารระดบัสูงเขา้มา
เก่ียวขอ้งในการเจรจาดว้ย 

7. ผูค้วบคุมดูแล ได้แก่ บุคคลซ่ึงมีอ านาจในการป้องกันไม่ให้ผูข้ายหรือข้อมูล
บางอยา่งเขา้ถึงสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือ เช่น เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ พนกังานตอ้นรับ และพนกังานรับ
โทรศพัท์ท่ีคอยกนัไม่ให้พนกังานขายเขา้พบหรือติดต่อสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือคนใดคนหน่ึง
หรือหลายคน 
  

ผู้บริโภคองค์กรทีส่ าคัญมี 4 ชนิด คือ (สุภาภรณ์, 2548) 
1. ผูน้ าไปจ าหน่ายต่อ เช่น ผูค้า้ส่งผูค้า้ปลีก 
2. ผูน้ าไปผลิต เช่น ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคผูท้  าเหมืองแร่ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 
3. ผูใ้หบ้ริการแกผูบ้ริโภคและแก่ธุรกิจ เช่น สถาบนัการเงินผูใ้หบ้ริการขนส่ง 
4. หน่วยงานต่างๆของรัฐบาล 

 
สภาวะของการซ้ือ (Buying Situations) (จีระพร, 2549) ผูซ้ื้อขององคก์รธุรกิจมกัมี

เร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจอยูห่ลายอยา่งซ่ึงข้ึนอยูก่บัชนิดของการซ้ือขององคก์รดงัน้ี    
1. การซ้ือซ ้ าสินคา้ชนิดเดิม (Straight Rebuy) เป็นการซ้ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นปกติเช่น

ของใชส้ านกังานสารเคมีท่ีมีปริมาณการใชส้ม ่าเสมอซ่ึงผูซ้ื้อจะเลือกผูข้ายจากรายช่ือ Suppliers ท่ี
ผ่านการพิจารณาแล้วว่าเป็นท่ีเช่ือถือได้การซ้ือซ ้ าจะใช้ระบบการสั่งซ้ืออตัโนมติัผูข้ายจะทราบ
ปริมาณการใชแ้ละเสนอส่งสินคา้ใหช่้วยประหยดัเวลาของผูซ้ื้อในการสั่งซ้ือสินคา้ได ้
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2. การซ้ือซ ้ าแบบมีการปรับปรุง (Modified Rebuy)สินคา้บางรายการท่ีใช้อยู่เป็น
ประจ าอาจมีความจ าเป็นตอ้งมีการเปล่ียนแปลงในด้านต่างๆอาจเน่ืองมาจากมีผูข้ายอ่ืนๆมาให้
ขอ้เสนอท่ีดีกว่าหรือคุณภาพสินคา้เดิมอาจมีปัญหาตอ้งการปรับปรุงรายละเอียดต่างๆเก่ียวกบัการ
ซ้ือขายไดแ้ก่ Specification ของสินคา้ราคาการส่งสินคา้เง่ือนไขการช าระเงินเป็นตน้ซ่ึงการปรับ
การซ้ือน้ีตอ้งมีการพิจารณาตดัสินใจในรายละเอียดท่ีเปล่ียนแปลงไปทั้งสองฝ่ายคือผูซ้ื้อและผูข้าย       

3. การซ้ือสินคา้ชนิดใหม่ (New Task)เป็นการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน
ส าหรับโครงการใหม่ขององค์กรเช่นการก่อสร้างการมีระบบรักษาความปลอดภยัเพิ่มเป็นตน้ซ่ึง
หากมูลค่าและความเส่ียงจากการซ้ือสินค้าหรือบริการมีสูงมากข้ึนก็จะมีผูร่้วมในการพิจารณา
ตดัสินใจเพิ่มข้ึนต้องมีการหาข้อมูลเพิ่มเติมและเพิ่มระยะเวลาในการตดัสินใจให้นานข้ึนด้วย
เช่นกนั 

 
แนวคิดเกณฑ์การซ้ือขององค์การ (Organizational Buying Criteria) 
พัชรา ตันติประภา ( 2552) ได้กล่าวไว้ว่าในการซ้ือขององค์การจะชั่งน ้ าหนัก

ความส าคญัของเกณฑท่ี์จะใชใ้นการเลือกผูข้าย เกณฑ์การซ้ือขององคก์าร คือ คุณสมบติัของสินคา้
และบริการของผูข้ายและความสามารถของผูข้าย เกณฑ์ท่ีนิยมใช ้ไดแ้ก่ ราคา ความสามารถในการ
มีคุณภาพท่ีก าหนด ความสามารถในการจดัส่งตามเวลา ความสามารถทางเทคนิค นโยบายการ
รับประกนัและชดเชยความเสียหายในกรณีเกิดปัญหาเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ ผลการปฏิบติังานใน
อดีตและก าลงัการผลิต 

 
แนวคิดปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการจัดซ้ือขององค์กร   
พัชรา ตันติประภา ( 2548) ได้กล่าวถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือขององค์กร 

ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ 
1. ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม คือ แรงผลกัดนั เช่น ปัจจยัดา้นคู่แข่งขนั ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 

ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย ข้อบังคับ การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีและปัจจัยสังคม
วฒันธรรม แรงผลกัดนัเหล่าน้ีสร้างความไม่แน่นอนอยา่งมากให้แก่องคก์าร และความไม่แน่นอน
สามารถท าใหบุ้คคลในศูนยก์ลางการจดัซ้ือเป็นกงัวลเก่ียวกบัการซ้ือบางประเภท การเปล่ียนแปลง
ของปัจจยัส่ิงแวดลอ้มเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือหลายเร่ืองอาจก่อให้เกิดโอกาสหรืออุปสรรคในการซ้ือ
คร้ังใหม่ ตวัอย่าง เช่น การเปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีสามารถท าให้การตดัสินใจซ้ือท าได้ยาก
ส าหรับสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์  
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2.  ปัจจยัดา้นองค์กร มีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือขององค์การเก่ียวกบัวตัถุประสงค ์
นโยบายการจดัซ้ือ ทรัพยากร รวมถึงขนาดและองค์ประกอบของศูนยก์ลางการซ้ือ องค์การอาจมี
นโยบายการซ้ือท่ีสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือจะตอ้งปฏิบติัตาม เช่น บริษทัอาจมีนโยบายบงัคบัให้
ท าสัญญาระยะยาว ซ่ึงอาจยาวนานกวา่ท่ีผูข้ายทั้งหลายตอ้งการ ทรัพยากรทางการเงินของบริษทัอาจ
ท าใหต้อ้งสร้างเง่ือนไขสินเช่ือพิเศษ ซ่ึงสถานการณ์เหล่าน้ีอาจมีผลกระทบต่อกระบวนการซ้ือ 

 3.  ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล คือ ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลใน
ศูนยก์ลางการซ้ือ การใช้อ านาจและระดบัของความขดัแยง้ระหว่างสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์ร บุคคลบางคนในศูนยก์ลางการซ้ืออาจเป็นนกัส่ือสารท่ีดีกวา่
บุคคลอ่ืนจึงอาจชกัจูงใจไดดี้กวา่ บ่อยคร้ังท่ีความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลน้ีจะมีการเปล่ียนแปลงและ
บุคคลเก็บไวภ้ายในใจ ท าใหน้กัการตลาดสามารถประเมินหรือเขา้ถึงไดย้าก 

 4.  ปัจจยัส่วนบุคคล คือ ลกัษณะของบุคคลในศูนยก์ลางการซ้ือ เช่น อายุ การศึกษา 
รายได ้บุคลิกและต าแหน่งในองคก์ร ตวัอยา่งเช่น ผูจ้ดัการ อายุ 55 ปี ท างานในองคก์รมากวา่ 25 ปี 
อาจมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของศูนยก์ลางการซ้ือแตกต่างไปจากพนกังานบริษทั อายุ 30 ปี ท่ี
ท างานมาประมาณ 2 ปี ปัจจัยเหล่าน้ีมีอิทธิพลมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับสถานการณ์การซ้ือ 
ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ และข้ึนอยู่กบัประเภทของการซ้ือว่าเป็น ซ้ือซ ้ าแบบตรง ซ้ือซ ้ าแบบงาน
ประจ า หรือซ้ือซ ้ าแบบงานใหม่ รูปแบบการเจรจาต่อรองของบุคคลจะแตกต่างกนัไปในแต่ละ
องคก์ร ดงันั้น เพื่อใหท้  างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ นกัการตลาดตอ้งรู้จกัลูกคา้ดีพอท่ีจะรู้ถึงปัจจยั
ส่วนบุคคลเหล่าน้ีและผลกระทบท่ีอาจมีต่อกระบวนการซ้ือ 
 

แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s 
                   Kotler (2007) อา้งใน เมธา ฤทธานนท ์(2550) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาด
วา่ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่ายและสถานท่ีตั้ง (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีองคก์รสามารถควบคุมได ้โดยจดัส่วนประสมทั้ง    4  
ประการ ให้เหมาะสมท่ีสุด เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายได ้โดยแต่
ละดา้นมีความหมายดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด และสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึน 
ประกอบดว้ยรูปลกัษณ์ทางกายภาพของเคมีภณัฑ์ ระดบัคุณภาพ บรรจุภัณฑ์ คุณสมบติั ตรายี่ห้อ 
สายผลิตภณัฑ ์การบริการในแง่ของผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีสามารถออกแบบก าหนดข้ึน มีการผลิตและ
การน าเสนอเขา้สู่ตลาดเพื่อบริโภคส่ิงนั้นเป็นชุด (Package) หรือ ชุด (Bundle)  ของบริการต่างๆ ท่ีมี
ตวัตนจบัตอ้งได ้(Tangibility) หรือไม่มีตวัตน (Intangibility)                                           
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2. ราคา (Price) หมายถึง ตน้ทุนของสินคา้ท่ีลูกคา้ท่ีตอ้งการสินคา้ตอ้งจ่ายแลกเปล่ียน
กบัสินคา้หรือบริการนั้นๆ ประกอบดว้ย ราคาท่ียืดหยุน่ได ้ระดบัราคา เง่ือนไขการช าระเงิน ความ
แตกต่างของราคาจากคู่แข่งขนั ส่วนลด ส่วนยอมให้ ราคามีความส าคญัต่อการรับรู้ในคุณค่าของ
บริการท่ีน าเสนอ มีผลต่อการรับรู้ในคุณภาพและมีบทบาทในการสร้างภาพลกัษณ์ของบริการ 

3. การจดัจ าหน่ายและสถานท่ีตั้ง (Place) เป็นกระบวนการท างาน ท่ีจะท าให้สินคา้
หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ (ปริตรา จิรกิตยางกูร, 
2550) ประกอบดว้ย ประเภทของช่องทาง จ านวนและประเภทของคนกลาง ท าเลท่ีตั้งของสาขา การ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการจดัการช่องทาง  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูจ้ดัจ  าหน่าย 
และตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาดอาจท าได้ 5 แบบตามส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด (Communication Mix) ไดแ้ก่  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ร ผลิตภณัฑ ์บริการ และ/หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ เป็นรูปแบบ
หน่ึงในการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างการรับรู้ (Perception) เป็นวิธีการท่ีท าให้ลูกคา้รู้จกั ผลิตภณัฑ ์
และบริการ และเห็นความแตกต่างระหวา่งบริการของกิจการกบัของคู่แข่งขนั เป็นการติดต่อส่ือสาร
แบบไม่ใช้บุคคลโดยผ่านส่ือต่างๆ ประกอบดว้ย การค านึงถึงกลุ่มเป้าหมาย ประเภทของส่ือและ
ประเภทของการโฆษณา ทั้งน้ีมีวธีิการต่าง ๆ ไดแ้ก่ การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น โบรชวัร์ โปสเตอร์ และ
แผน่พบั การโฆษณาในโทรทศัน์หรือวิทยุและเสียงตามสายในชุมชน การท าป้ายโฆษณากลางแจง้ 
การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดท่ีมีการซ้ือขาย สัญลกัษณ์ และโลโก ้ฯลฯ 

4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) เป็นการเสนอส่ิงจูงใจหลากหลาย
แบบซ่ึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขายโดยใช้บุคคล การโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค และประสิทธิภาพของผูข้าย ประกอบดว้ย การ
แข่งขนั เกม การจบัสลาก การออกลอตเตอร่ี การแจกของพรีเม่ียมและของขวญั การสุ่มตวัอยา่ง การ
จดังานแสดงสินคา้ การจดันิทรรศการ การสาธิตการใชสิ้นคา้ การแจกคูปอง การคืนเงิน การขายเงิน
เช่ือแบบคิดดอกเบ้ียต ่า การจดังานแสดงเพื่อความบนัเทิง ส่วนยอมให้จากการน าสินคา้เก่ามาแลก
ซ้ือ การจดัรายการต่อเน่ือง และการพว่งรายการพิเศษ 

4.3 หน่วยงานขาย โดยใชบุ้คคล หรือพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจการซ้ือซ่ึงเป็นการขายโดยใช้
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พนกังานขาย ประกอบดว้ย การน าเสนอการขาย การประชุมการขาย การให้รางวลัจูงใจ ของ
ตวัอยา่ง และการจดังานแสดงสินคา้ 

4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการแบบไม่ใชบุ้คคล ส่วนการประชาสัมพนัธ์
เป็นความพยายามท่ีได้จดัเตรียมไวข้ององค์กรเพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นและ
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร (ปริตรา จิรกิตยางกรู, 2550) ประกอบดว้ย ของแจกส าหรับส่ือ สุนทรพจน์ จดั
สัมมนา รายงานประจ าปี บริจาคการกุศล ผูอุ้ปถมัภร์ายการ แถลงการณ์ มวลชนสัมพนัธ์ การใชส่ื้อ
เฉพาะ การออกนิตยสารของบริษทั และการจดัรายการพิเศษ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใชส่ื้อเฉพาะเพื่อการเขา้ถึง
ตลาดท่ีมีขนาดเล็กลงมากยิ่งข้ึน และยงัสามารถเข้าถึงปัจเจกบุคคล อันเป็นผลจากการตลาด
ฐานขอ้มูล ประกอบดว้ย แคตาล็อก ไปรษณียบตัร การตลาดทางไกล อิเล็กทรอนิกส์ชอ้ปป้ิง ทีวีช้
อปป้ิง  โทรสาร อีเมล ์วอยซ์เมล ์

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ลาวัลย์ เวชอภิกุล (2551) ศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชคจงัหวดั
เชียงใหม่ ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการใชแ้บบสอบถามถามผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นดักลางคืนมีโชค จ านวน 200 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (ConvenienceSampling) 
และประมวลผลโดยใช ้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี(Frequency) 
ร้อยละ (Percentage) และ ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) 

ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประเภท
เคร่ืองแต่งกายของผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชคท่ีมีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมากท่ีสุดทุกปัจจยั โดย
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั จากการพิจารณาปัจจยัในแต่
ละดา้นพบว่าผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดักลางคืนมีโชคท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกใน
ดา้นราคาคือสินคา้ราคาถูก ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ สามารถต่อรองราคาได ้ในดา้นการส่งเสริม
การตลาด คือ มีสินคา้ลดราคา มีการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั มีการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ์
อ่ืนๆ เช่นใบปลิว ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถบริการอย่าง
เพียงพอ มีความสะดวกในการหาสินคา้ท่ีตอ้งการ และในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ การมีสินคา้หลากหลาย
ทั้ง สีขนาด และแบบใหเ้ลือก 
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อาทิตย์  มหาวนา (2552) ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปและส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของสตรีวยัท างานในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
ประชากรท่ีศึกษา คือ สตรีวยัท างาน อาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีท างานอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
ก าหนดขนาดตวัอย่างจ านวน 245 ตวัอย่าง  ท าการสุ่มตวัอย่างดว้ยเทคนิคการเลือกตวัอย่างตาม
ความสะดวก  วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน   

ผลการศึกษา พบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าส าเร็จรูปด้วยตนเอง  
ประเภทท่ีซ้ือบ่อย ได้แก่ เส้ือยืด กางเกงยีนส์ เส้ือผา้แฟชั่นล าลอง ส าหรับเส้ือผา้ท่ีใส่ไปงาน
สังสรรคห์รือชุดท างานท่ีมีราคาสูงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือแบบส าเร็จรูป  ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ท่ีมีแบบหรือสไตล์ธรรมชาติ  ใช้สีหลากหลายไม่ระบุสีใดสีหน่ึงโดยเฉพาะ  หากเลือกเน้ือผา้ใย
ธรรมชาติส่วนใหญ่ใชผ้า้คอตตอล ผา้ยืด และยีนส์  ถา้เป็นผา้พื้นเมืองผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งผลิต  
หากเลือกเน้ือผา้ใยสังเคราะห์ผูบ้ริโภคไม่ทราบประเภทของเน้ือผา้  ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีมีตราสินคา้
เป็นบางคร้ังแลไม่มีตราสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ให้ความส าคญัต่อโลโกห้รือ
ลายพิมพอ์นัเป็นเอกลกัษณ์ของเส้ือผา้  ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเม่ือนึกถึงเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีมีตรา
สินคา้ พบวา่ส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงถึงราคาและความสวยงาม  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นตรา
สินคา้ของไทย  มีเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเน่ืองจากสะดวกกว่าการสั่งตดั  โอกาสในการ
เลือกซ้ือคือ เม่ือพบเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีมีความชอบเป็นพิเศษ  ซ้ือจากห้างสรรพสินคา้  คร้ังละ 2 ตวั  
มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือ 100-300 บาท/ช้ิน  ไดรั้บขอ้มูลของแฟชัน่เส้ือผา้ส าเร็จรูปจากการจดัโชว์
สินคา้หน้าร้าน  ตอ้งการให้พนักงานขายเป็นเพศหญิง  ตอ้งการให้พนกังานขายอยู่ดูแลอยู่ห่าง ๆ 
เม่ือตอ้งการขอ้มูลหรือความช่วยเหลือจะเรียกเอง  การตดัสินใจซ้ือจะตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีถูกใจ  
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปจากการสวมใส่ไดจ้ริง (ใส่แลว้เหมาะสม) มีการตั้งงบประมาณในการ
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปล่วงหนา้  มีพฤติกรรมการแต่งตวัตามสไตล์ของตวัเอง  ปัญหาท่ีพบบ่อยหลงัการ
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปพบวา่เส้ือผา้เสียรูปทรงหลงัจากการซกั 

ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสตรีวยัท างานในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัท่ี
ส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
และส าคญัระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

วัชราภรณ์  จิรุภัณฑ์สวัสดิ์ (2550) ศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของลูกคา้ กรณีศึกษา : อาคารใบหยก กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์1. เพื่อ
ศึกษาลกัษณะส่วนบุคคล เศรษฐกิจ และสังคม  2. เพื่อทราบถึงปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
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เส้ือผา้ส าเร็จรูปของลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในอาคารใบหยก กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลในการ
วิจยัคร้ังน้ีมีจ  านวนตวัอย่างทั้งส้ิน 100 คน โดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบ Non-probability Sampling 
เทคนิคแบบบังเอิญ (accidental sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสอบถาม ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม
สถิติส าเร็จรูป เพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS) ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี 

ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุเฉล่ีย 33 ปี  มีช่วงอายุในช่วง 25-34 ปี  ระดบั
การศึกษาสูงสุดส่วนใหญ่เป็นวุฒิการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น
ลุกจา้ง/พนกังาน 

ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของลูกคา้ท่ีเข้ามาซ้ือสินคา้ใน
อาคารใบหยก กรุงเทพมหานครนั้น พบวา่ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก  โดยเฉพาะประเด็นท่ีร้านคา้มีแบบเส้ือผา้ส าเร็จรูปให้เลือกจ านวนมาก  
มีรูปแบบท่ีทนัสมยัและเป็นแฟชัน่  คุณภาพดีเป็นท่ียอมรับได ้ เส้ือผา้มีให้เลือกครบทุกเพศ ทุกวยั 
และตรงตามความตอ้งการ  ปัจจยัด้านราคาท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบั
น้อย  แต่มีบางประเด็นท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความส าคญัมากคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ดา้นปัจจยั
ดา้นสถานท่ีผูใ้หข้อ้มูลใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ยแต่มีบางประเด็นท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลให้
ความส าคญัมากคือ ความสะดวกในการเดินทางไป-กลบั  มีส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ ส่วนปัจจยั
ดา้นส่งเสริมการจ าหน่าย  ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ยแต่มีบาง
ประเด็นท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความส าคญัมากคือ ผูข้ายมีการแนะน าเพื่อช่วยเหลือในการตดัสินใจ และมี
การรับประกนัความพึงพอใจของลูกคา้ 

รชวกิร  สถาวร (2553) ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในตลาดนดั “ถนนคนเดินมีโชคพลาซ่า” ผูใ้ห้ขอ้มูลในการ
วิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดั “ถนนคนเดินมีโชคพลาซ่า”  ในช่วง
เดือนมีนาคม พ.ศ. 2553  จ  านวนทั้งส้ิน 196 คน  โดยก าหนดผูใ้ห้ขอ้มูลดว้ยการสุ่มตวัอย่างแบบ
ตามสะดวก  โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัได้สร้างข้ึนตามวตัถุประสงค์และเน้ือหาในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลทั้งหมด  และไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทาง
สังคมศาสตร์  

ผลการวิจยัสรุปได้ดงัน้ี ลกัษณะส่วนบุคคล เศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดั “ถนนคนเดินมีโชคพลาซ่า”  ผลการวิจยัพบวา่ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่เป็น
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เพศหญิง  มีอายุเฉล่ีย 27 ปี  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยพบวา่ผูใ้ห้
ขอ้มูลกลุ่มใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  และมีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถาม  จากการวิจยัพบว่า  ผูใ้ห้
ขอ้มูลส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้เดือนละ 2-3 คร้ัง  โดยส่วนใหญ่ไม่มีการวางแผนการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ล่วงหนา้  ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีมีลกัษณะเน้ือผา้นุ่มสวมใส่สบาย  ผูใ้ห้
ขอ้มูลส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเพื่อซ้ิอให้ตนเองและตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปด้วยตนเอง  โดยผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่จะพิจารณาเลือกซ้ือเส้ิอผา้ส าเร็จรูปโดย
ค านึงถึงความเหมาะสมกบัผูส้วมใส่เอง  ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่จะซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปแต่ละคร้ัง
ภายใตง้บประมาณ 201-500 บาท 

ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป  
ผลการวิจยัในภาพรวมพบว่า  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ปัจจยั
ดา้นราคา  ปัจจยัดา้นสถานท่ีและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก 

ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั  ร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้ส าเร็จรูปควรมีเส้ือผา้ส าเร็จรูปให้
หลากหลายรูปแบบ  หลากหลายขนาด  มีหลายระดบัราคาให้เลือก  มีป้ายแสดงราคาสินคา้อย่าง
ชดัเจน  ควรมีการจดัร้านคา้ให้มีความน่าสนใจโดดเด่นสะดุดตา  มีการมอบส่วนลดให้กบัผูซ้ื้อและ
ร้านคา้ควรรับประกนัความพึงพอใจของลูกคา้  โดยมีบริการเปล่ียนสินคา้ได ้

ศูนยข์อ้มูลสถิติเชิงลึก สถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมส่ิงทอ (2550) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดคา้ส่ง (ประตูน ้ า) มีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดคา้ส่ง (ประตูน ้ า) ในด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัภายนอกและปัจจัยภายใน กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดค้าส่งประตูน ้ า จ  านวนทั้งส้ิน       
100 คน โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบ non-probability sampling เทคนิคแบบบงัเอิญ 
(accidental sampling)  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ผูว้ิจยัได้น า
แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพื่อการ
วิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS) ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย   ผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุในช่วง 26-30 ปี มีสถานภาพโสด มี
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้เพื่อน าไป
จ าหน่าย และมีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 20,000-25,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถาม  จากการวิจยัพบวา่  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ เฉล่ียเดือนละ 
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4 คร้ัง  โดยส่วนใหญ่มีการวางแผนการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปล่วงหนา้  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่นิยมเลือก
ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีมีรูปแบบท่ีทนัสมยั ลกัษณะของเน้ือผา้นุ่มสวมใส่สบาย  และผูใ้ห้ขอ้มูลส่วน
ใหญ่จะซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปแต่ละคร้ังภายใตง้บประมาณ 5,000-10,000 บาท 

ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป    
 ผลการวิจยัในภาพรวมพบวา่  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยั
ด้านช่องทางการจ าหน่าย  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านราคา ตามล าดับ 
  ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั คือสามารถน าขอ้มูลท่ีได้ไปวางแผนปรับปรุงกลยุทธ์ให้
สอดคล้องกบักลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อสนองความต้องการของผูบ้ริโภคและสร้างความประทบัใจให้
ผูบ้ริโภคต่อไป  นอกจากนั้นผูจ้  าหน่ายในตลาดคา้ส่งยงัควรมีการประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภค
ได ้รับรู้ คุณภาพของสินคา้ การบริการ วิธีการซ้ือขาย เป็นตน้ และเน่ืองจากราคามีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดคา้ส่งประตูน ้าเป็นอยา่งมาก จึงควรปรับปรุงกลยุทธ์ทางดา้น
ราคา เพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ในตลาดคา้ส่งประตูน ้ามากข้ึน 
 
 
 
 


